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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo principal determinar la influencia de
las variables relacionadas con el seguro de vida en el comportamiento de
adquisicién de este producto por parte de los pobladores de la provincia de Sud
Yungas, en el departamento de La Paz, Bolivia.

Para alcanzar este objetivo, se empled un disefio de investigacion correlacional, con
el fin de analizar la relacion entre las variables asociadas al seguro de vida y el
comportamiento de compra de los pobladores de la provincia mencionada. A través
de este enfoque, se busco identificar si existe una influencia significativa entre los
factores socioecondmicos, el nivel de conocimiento sobre seguros y otros
elementos determinantes, en la decision de los pobladores de adquirir un seguro de

vida.

Con la investigacion correlacional se concluye que el estudio es de gran
relevancia dado el contexto de creciente vulnerabilidad econémica y social
de los habitantes de la provincia de Sud Yungas. En esta regién, donde las
condiciones de vida pueden ser inciertas, contar con una herramienta de
proteccion financiera como el seguro de vida se convierte en una
necesidad cada vez mas urgente. Este tipo de proteccion no solo ofrece
seguridad econémica en momentos de crisis, sino que también contribuye

a la estabilidad familiar a largo plazo.

Ademas, entender los factores que inciden en la decision de adquirir un seguro de
vida permitird a las entidades aseguradoras ajustar sus estrategias de marketing,
distribucion y disefio de productos, para asi satisfacer mejor las necesidades
especificas de la poblacion local. De esta manera, se facilitaria el acceso a
productos mas adecuados y asequibles, incrementando la penetracion del seguro de
vida en una region donde este servicio aun puede ser visto como un bien de lujo o

innecesario.
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ABSTRACT

The main objective of this research was to determine the influence of variables
related to life insurance on the purchasing behavior of this product by the

inhabitants of the province of Sud Yungas, in the department of La Paz, Bolivia.

To achieve this objective, a correlational research design was used to analyze the
relationship between variables associated with life insurance and the purchasing
behavior of the inhabitants of the aforementioned province. Through this approach,
we sought to identify whether there is a significant influence between
socioeconomic factors, the level of knowledge about insurance and other

determining elements, in the decision of the inhabitants to acquire life insurance.

With the correlational research, it is concluded that the study is of great relevance
given the context of increasing economic and social vulnerability of the inhabitants
of the province of Sud Yungas. In this region, where living conditions can be
uncertain, having a financial protection tool such as life insurance becomes an
increasingly urgent need. This type of protection not only offers economic security

in times of crisis, but also contributes to long-term family stability.

Furthermore, understanding the factors that influence the decision to purchase life
insurance will allow insurance companies to adjust their marketing, distribution and
product design strategies to better meet the specific needs of the local population. In
this way, access to more suitable and affordable products would be facilitated,
increasing the penetration of life insurance in a region where this service may still

be seen as a luxury or unnecessary good.
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INTRODUCCION

En la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz existen varios
factores de riesgos tanto geograficos como siniestros que afectan a la vida
de los pobladores. Por el contrario, no se evidencia un crecimiento respecto
a la compra de los seguros de vida por parte de los pobladores de esta
provincia, siendo que los seguros de vida son un medio que cubre toda clase
de imprevistos, ya sean de invalidez absoluta y permanente o fallecimientos

en accidentes de transito.

Invertir para tener la vida y los bienes asegurados siempre es una buena
opcion, por lo cual también es importante conocer el comportamiento de
compra de los pobladores de la provincia Sud Yungas y a partir de ello definir
e identificar a los principales clientes para que sean asistidos con un seguro

que cubra su necesidad.

En este contexto, la presente investigacion se centra, en determinar los
factores internos y externos que influyen al momento de la adquisicion del
seguro de vida, considerando la situacibn en que se encuentran los

pobladores de la provincia de Sud Yungas en razon de estos riesgos.
Por lo tanto, la presente tesis ha sido estructura en los siguientes capitulos:

En el capitulo primero, se presentan los aspectos generales de la
investigacion que incluye la justificacion de la investigacion, el planteamiento
del problema, el objetivo general y los objetivos especificos del estudio, la
operacionalizacion de las variables de estudio y los alcances de la

investigacion.

El segundo capitulo comprende el “Desarrollo Estructural Tedrico”, el cual
engloba las bases conceptuales relacionadas con el objetivo del trabajo
haciendo comparaciones y relacionando las variables, asimismo se sefialan

los estudios previos del objeto de estudio con una descripcion de

1



investigaciones que se realizaron en otros paises y que se vinculan con el
tema. En el marco referencial se halla una breve descripcion de la Provincia
Sud Yungas del departamento de La Paz; por ultimo, se encuentra el
diagndstico del problema donde se observa la problematica a estudiar.

En el tercer capitulo, se establece la metodologia a ser aplicada en la
investigacion, la misma que comprende el tipo de investigacion, el universo o
poblacion de estudio, el tamafio y disefio de la muestra, fuentes y técnicas de
relevamiento de informacion y procedimientos utilizados para el andlisis de

datos.

En el cuarto capitulo, se realiz6 un andlisis de los resultados generales,
resultados sobre los diferentes factores del comportamiento de compra,
resultado de la entrevista a las compafiias aseguradoras de seguro de vida.

El quinto capitulo, contiene las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion, contrastando los resultados y objetivos planteados,

permitiendo generar un aporte al tema de estudio.

Finalmente, se presenta la bibliografia, web-grafia y anexos

correspondientes.



CAPITULO I
ASPECTOS GENERALES
1.1. JUSTIFICACION O APORTES

A continuacion, se sustenta con argumentos la realizacion del presente estudio,
planteando el por qué y para qué de la investigacion desde el punto de vista tedrico y

practico.
1.1.1 Justificacion Teorica

La presente investigacion pretende, con base a la teoria del comportamiento del
consumidor, determinar los factores internos y externos que influyen en la compra del
seguro de vida, dada la actual situacion social, econdémica y cultural en que se

encuentra la provincia de Sud Yungas.

Asi mismo, se hace referencia a conceptos y elementos tedricos relacionados con la
actividad de seguros, particularmente respecto al ramo de seguro de vida para

contextualizarlo al sector de estudio.
1.1.2 Justificacion Practica

Debido a los siniestros de accidentes de transito que se presentan en la provincia Sud
Yungas del departamento de La Paz, la investigacion permitié conocer los factores
personales, psicoldgicos, culturales y sociales de los pobladores al momento de tomar
una decision para comprar un seguro de vida; de igual manera ellos podran estar mas
informados sobre el seguro y los beneficios que tienen las aseguradoras,

permitiéndole al mismo optar por paquetes de seguros de vida.

Por otro lado, se pretende que la informacion obtenida en la investigacion pueda ser
utilizada por las Compariias Aseguradoras de Personas que operan en el departamento
de La Paz o Bolivia para que puedan ofrecer un seguro de vida, disefiando nuevas
estrategias que permitan fortalecer y mejorar su posicion en el mercado de seguro de

vida, ampliando su actual cartera.



Asimismo, este estudio contribuird a la Autoridad de Fiscalizacion y Control de
Pensiones y Seguros (APS) para controlar, fiscalizar y regular las actividades en el
campo de mercado de seguros y resguardar el derecho de los asegurados y
beneficiarios haciendo cumplir las disposiciones legales y reglamentarias vigentes e

incluso plantear nuevas estrategias a futuro.

Finalmente, con la presente investigacion se busca lograr un aumento en la demanda

del seguro de vida y promover el desarrollo de este mercado a nivel provincial.

1.2 . SITUACION PROBLEMICA

En el siguiente arbol de problemas se detalla la situacion problematica:



Gréfico 1. Arbol de Problemas
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Compra minima de seguros de vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz.
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CAUSAS economica vida confianza conocimiento pasadas
Falta de
Ocupacion Trabajadores Aversion al riesgo — mantenimiento
de los por cuenta de caminos
Pobladores propia

Fuente: Elaboracion Propia.



1.3. PROBLEMA CIENTIFICO

A raiz de la descripcion de la problematica de estudio descrita en el anterior punto del

presente documento, se formula la siguiente pregunta de investigacion.

¢Qué factores influyen en el comportamiento de compra de un seguro de vida de los

pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz?
1.4 . HIPOTESIS

Los factores del comportamiento de compra de los pobladores de la provincia Sud
Yungas del departamento de La Paz provocan una compra minima de seguros de

vida.
1.4.1 Variables

» Variable dependiente
Los seguros de vida.
» Variable independiente

El comportamiento de compra de los pobladores de la provincia Sud Yungas.

1.4.2 Operacionalizacion de las Variables
En la siguiente tabla 1 se detalla las variables que seran estudiadas y los indicadores

que se utilizaran para su medicion.



Tabla 1. Operacionalizacion de variable

Variable dependiente Definicién Sub variables Indicador Fuentes de verificacion
- Corto plazo
iz Largo plazo
Prima Monetarios
Son aquellas caracteristicas | Riesgo Numero de personas heridas y muertas
medibles del seguro de vida
Los sequro de vida que tienen una relacion de | Siniestro Cobertura del seguro de vida Entrevista
9 causa con su siniestralidad y
que se tiene en cuenta para el | |ndemnizacién Pago del seguro
célculo de las primas Monetario
Total
Cobertura Parcial
Media
Plazo Tiempo

Fuentes de

Variable independiente Definicién Sub variables Indicador P
verificacion

Edad Afos cumplidos
Genero Masculino
Femenino
El  comportamiento  del | Factores personales NGmero de hogares NGmero de hijos
consumidor que TETEN] al Ocupacion % Sector econémico
c tamiento d buscar, comprar, utilizar, - =
Omfc?ragglgglo i evaluar y  desechar los Ingresos %Capacidad econémica Encuesta
consumidaor productos y servicios que o Motivacién % Necesidad
consideran que van a |Factores psicoldgicos — - - —
e e e Percepcion % Confianza, satisfaccion
' Nivel de importancia
Factores culturales Cultura P
(costumbres)
. . Familia
Factores sociales Grupos de referencia -
Amigos

Fuente: Elaboracion propia



1.5.OBJETO DE ESTUDIO

Est4 definido por los factores del comportamiento de la adquisicion del seguro de

vida de los pobladores de la provincia Sud Yungas del departamento de La Paz.
1.6 . ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Para el estudio de investigacion se consideraran los siguientes alcances:

1.6.1 Geografico

La investigacion se realiz6 en la provincia de Sud Yungas que cuenta con cinco
municipios, los cuales son: Chulumani, Irupana, Yanacachi, Palos Blancos y La

Asunta ubicados en el departamento de La Paz, Bolivia.
1.6.2 Temporal

La investigacion abarcO desde las gestiones 2012 al 2023. En estos periodos de
analisis permitirdn obtener informacién y un conocimiento detallado sobre el

desarrollo del trabajo de investigacion.
1.6.3 Temaético

La investigacion se enmarcé en las siguientes asignaturas de la malla curricular de la
carrera— PENSUM 2012.

e Marketing
e Investigacion de Mercados
e Administracion de Portafolios de Inversion

e Administracion de Riesgos y Seguros
1.7 . OBJETIVOS DE INVESTIGACION

A continuacion, se define el objetivo general y los objetivos especificos de la

investigacion.



1.7.1 Objetivo General

Demostrar que los factores del comportamiento de compra de los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del Departamento de La Paz provocan una compra minima

de seguros de vida.
1.7.2 Objetivos Especificos

e Establecer el grado de conocimiento de los pobladores acerca de la existencia
del seguro de vida.
e ldentificar la capacidad de compra de los pobladores de Sud-Yungas de

seguros de vida.

e Determinar los factores internos y externos de comportamiento que influyen
en la decision de adquirir un seguro de vida de los pobladores de la provincia

de Sud-Yungas.



CAPITULO Il

DESARROLLO ESTRUCTURAL TEORICO DE LA TESIS

2.1. REFERENCIAS CONCEPTUALES

Las referencias conceptuales han sido divididas en dos partes: Comportamiento del

Consumidor y Los Seguros.
2.1.1. Comportamiento del consumidor

El término comportamiento del consumidor se refiere a la conducta que los
consumidores tienen cuando buscan, compran, usan, evallan, y desechan productos y

servicios gque esperan que satisfagan sus necesidades (Schiffman & Lazar, 2010, p. 5).

Blackwell define al comportamiento del consumidor como las actividades que las
personas efecttian al obtener, consumir y disponer de productos y servicios. Por otro
lado, también lo define como el campo de estudio que se enfoca en las actividades del
consumidor. (Blackwell, Miniard, & Engel, 2002, p. 6)

Por tanto, el comportamiento del consumidor se resume en aquellas actividades del
individuo dirigidas a la satisfaccion de sus necesidades mediante la adquisicion de

bienes o servicios.
2.1.1.1.  Factores internos y externos del comportamiento del consumidor

Los factores internos y externos que influyen en el comportamiento del consumidor

se dividen en los siguientes factores:
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Gréfico 2. Factores internos y externos del comportamiento del consumidor

FACTORES FACTORES

PSICOLOGICOS

FACTORES
CULTURALES
*Cultura
*Subcultura
*Clase social

FACTORES

PERSONALES
*Edad y etapa del
ciclo de vida
*Ocupacion
*Situacion
Economica

*Estilo de vida

SOCIALES

*Grupos de
referencia

e Familia

*Roles y estatus

* Motivacion
*Percepcion
*Aprendizaje

* Actitud y creencia

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS

Fuentes: Elaboracion propia en base Kotler & Amstrong, 2012

Dentro de los factores internos que influyen en el comportamiento del consumidor

estan los factores personales y psicoldgicos que se describen a continuacion:
2.1.1.1.1. Factores Personales.
Los factores personales comprenden las siguientes caracteristicas:

» Edad y etapa del ciclo de vida. - La edad del consumidor indica los productos
que le puedan interesar para comprarlos. “Los gustos del consumidor en cuanto a
comida, ropa, automoviles, muebles y entretenimiento a menudo estan
relacionados con la edad”. (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p. 214)

» Ocupacion. - segun la profesion y el trabajo que un individuo tenga, sera lo que
consume. (Kotler & Armstrong, 2008, p. 136)

» La situacién econémica. — Las circunstancias econdmicas influiran en que
actitud se tendra hacia los gastos o hacia el ahorro. (Kotler & Armstrong, 2008, p.
136)
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> Estilos de vida. - El estilo de vida es el patron de vida de un individuo y se
expresa a través de sus actividades, intereses y opiniones. Refleja a la “persona

entera”, interactuando con su entorno (Kotler & Keller, 2012, p. 157).
2.1.1.1.2. Factores Psicoldgicos

Los principales son la motivacién, percepcion, el aprendizaje, las actitudes vy
creencias, que en cierta forma son de mucha importancia en el comportamiento del

consumidor.

» Motivacion. - Una necesidad se convierte en una motivacion cuando es lo
suficientemente fuerte para llevar a una persona a la accion. Un motivo (o
impulso) es una necesidad lo suficientemente apremiante como para hacer que
la persona busque satisfacerla. (Kotler & Keller, 2012, p. 160).

» Percepcidn. - Es el proceso por el cual las personas seleccionan, organizan e

interpretan la informacion para formarse una imagen inteligible del mundo.
(Kotler & Armstrong, 2008, p. 139).
Para Leon G. Schiffman y Leslie Lazar Kanuk la percepcion se define como
el proceso mediante el cual un individuo selecciona, organiza e interpreta los
estimulos para formarse una imagen significativa y coherente del mundo.
(Schiffman & Lazar, 2010, p. 157).

» Aprendizaje. - Relacionar los conocimientos previos con circunstancias
actuales, y aplicar las experiencias pasadas y presentes a conductas futuras
representan el aprendizaje (Shiffman & Lazar Kanuk, 2010, p. 190). El
aprendizaje describe los cambios observados en el comportamiento de un
individuo como resultado de la experiencia.

» Actitudes y creencias. - Actitud se refiere a lo que una persona siente o cree
sobre algo. Son las evaluaciones favorables o desfavorables de una persona,
sus estados emocionales y tendencias de accion hacia un objeto. La actitud
prepara la mente para que un objeto agrade o no. La creencia es una idea

descriptiva que tiene una persona respecto a algo. Pueden estar basada en
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conocimientos, opiniones, fe y podria llevar 0 no una carga emocional.
(Kotler & Keller, 2012, p. 141).

Dentro de los factores externos que influyen en el comportamiento del consumidor

estan los factores culturales y sociales que se describen a continuacion:
2.1.1.1.3. Factores Culturales
Abarcan los siguientes puntos:

» Cultura. - El concepto de cultura ha sido caracterizado como un todo que
abarca conocimiento, creencias, arte, sitGales, normas, costumbres y
cualesquiera otras capacidades o habito adquirido por el hombre como
miembro de una sociedad. La cultura nos ayuda comprende la conducta del
consumidor puesto que mediante la cultura se adquiere valores y creencias
(Kotler, R & Armstrong, G, 2008, p. 132).

» Subcultura. Son grupos homogéneos de personas que comparten
elementos de la cultura en general, asi como elementos Unicos de su propio
grupo (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p. 204).

» Clase social. La clase social se mide por medio de una combinacion de
ciertas variables como el nivel econémico, estudios, tipo de trabajo, etc.
(Kotler, R & Armstrong, G, 2008, p. 132).

2.1.1.1.4. Factores sociales.

En el comportamiento de los consumidores también influyen factores sociales, como

los grupos pequefios, la familia, y los roles y estatus social del consumidor.

» Grupos. En el comportamiento de una persona influyen muchos grupos
pequefios. Los grupos que tienen influencia directa, y a los que alguien
pertenece, se denominan grupos de pertenencia. (Kotler & Armstrong, 2008,
p. 133).

» Familia. Los miembros de la familia pueden tener una gran influencia en el

comportamiento del comprador. La familia es la organizacion de compra de
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consumo mas importante de la sociedad, y se le ha investigado extensamente.
(Kotler & Armstrong, 2008, p. 134).

» Roles y estatus. Una persona pertenece a muchos grupos: familia, clubes,
organizaciones. La posicion de la persona en cada grupo se puede definir en
términos tanto del rol que desempena como de su estatus (...) La gente a
menudo elige productos que ponen de manifiesto su estatus en la sociedad
(Kotler, R & Armstrong, G, 2008, p. 135).

2.1.2. Latoma de decisiones del consumidor

Se muestra que el proceso de decision del comprador consta de cinco etapas:
reconocimiento de la necesidad, busqueda de informacion, evaluacion de alternativas,
decision de compra, y comportamiento posterior a la compra. (Kotler & Armstrong,
2008, p. 142)

Grafico 3. La Toma de decisiones del consumidor

Reconocimiento Busqueda de Evaluacion de Decision de Comportamiento
de la necesidad informacion alternativas compra posterior a la compra

Fuente: Kotler, R & Armstrong, G, 2008
El proceso de decision del comprador
1° Etapa: Reconocimiento de la necesidad

La primera etapa en el proceso de toma de decisiones del consumidor es el
reconocimiento de la necesidad, que es cuando ““el consumidor es impulsado a la
accion por una necesidad o deseo”” (Stanton, Etzel, & Walker, 2007, p. 98), es decir,
enfrentan un desequilibrio entre los estados real y deseado que despierta y activa el
proceso de toma de decisiones del consumidor. ““Un deseo es la forma de actuar de
un consumidor para abordar una necesidad”” (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p.
192).
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El reconocimiento de la necesidad se da cuando un consumidor es expuesto a un
estimulo interno o externo. El estimulo interno es: ““cuando una de las necesidades
normales de la persona como el hambre (...) se eleva lo suficientemente alto como
para convertirse en un impulso™ (Kotler, R & Armstrong, G, 2008, p. 142). “"Los
estimulos externos son influencias de una fuente externa como la recomendacion que
una persona hace de un restaurante nuevo, el color de un automovil, el disefio de un
empaque, una marca mencionada por un amigo o un anuncio en television o radio”™”
(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p. 192).

Los consumidores reconocen sus necesidades insatisfechas de diversas formas. Las
dos més comunes son del tipo estado real y estado deseado. La primera es cuando el
consumidor percibe que tiene un problema cuando un producto no se desempefia
satisfactoriamente. En contraste, otros consumidores son del tipo estado deseado, para
quienes el deseo de algo nuevo desencadena el proceso de decision, es decir,
reconocen sus necesidades sin satisfacer si saben de un producto que parece superior
al que utilizan en la actualidad (Shiffman & Lazar Kanuk, 2010, p. 467).

2° Etapa: Busqueda de informacion

Una vez que reconocen la necesidad o el deseo, los consumidores buscan informacion

sobre las diversas alternativas disponibles para satisfacerlos.

La busqueda de informacién puede ocurrir de forma interna, externa o en ambas. En
una busqueda de informacién interna, la persona recuerda los datos que tiene
guardados en la memoria y esta informacion almacenada se deriva en gran medida de
la experiencia previa con un producto. En contraste, una busqueda de informacion

externa busca datos en el entorno externo (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p. 193).

Las fuentes de informacion mas importantes que los consumidores utilizan se dividen

en cuatro grupos:
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Gréfico 4. Fuentes de informacion

PERSONALES « Familia, amigos, vecinos, conocidos.
*Publicidad, pagina web, vendedores,
COMERCIALES distribuidores, envases, estantes de la tienda.

« Medios de comunicacion, organizaciones
calificadoras formadas por consumidores.

D XPERIENCIA « Manipulacién, examen y uso del producto.

Fuentes: Kotler & Keller, 2012
3° Etapa: Evaluacion de alternativas

Una vez determinado todas las alternativas razonables, el consumidor tiene que
evaluar cada una de ellas antes de tomar una decision, analizar las ventajas e
inconvenientes que le ofrece cada alternativa. En general, los criterios que usan los
consumidores en la evaluacion son el resultado de experiencias pasadas Yy
sentimientos hacia las diversas marcas. “~“El consumidor adquiere actitudes hacia las
diferentes marcas a través de un procedimiento de evaluacion™ (Kotler, R &
Armstrong, G, 2008, p. 143).

Las investigaciones recientes han demostrado que la exposicion a ciertas indicaciones
en su entorno cotidiano puede afectar los criterios de decision y de compra del

consumidor.
4° Etapa: Decision de compra

Después de buscar y evaluar, el consumidor tiene que decidir si efectivamente va a
comprar 0 no, ya que la compra de un consumidor es la respuesta a un problema
(Shiffman & Lazar Kanuk, 2010, p. 460). De manera especifica, los consumidores

deben decidir:

a) Si compraran.
b) Cuando compraran.
c) ¢Qué compraran (tipo de producto y marca)?
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d) En donde comprarén (tipo de minorista, minorista especifico, en linea o en
la tienda).

e) Como pagaran.

Cuando una persona se encuentra comprando un articulo complejo o costoso, a
menudo se trata de una compra totalmente planeada, basada en una gran cantidad de
informacion. Los consumidores a menudo hacen una compra parcialmente planeada
cuando saben qué categoria de producto quieren comprar (camisas, pantalones, una
lampara para leer o tapetes para el piso del automdvil), pero esperan hasta que llegan
a la tienda para comprar un estilo o una marca especificos. Por ultimo, esta la compra
no planeada, cuando las personas compran siguiendo un impulso (Lamb, Hair, &
McDaniel, 2011, p. 197).

5° Etapa: Comportamiento posterior a la compra

Al comprar productos, los consumidores esperan obtener ciertos resultados de la
compra. La forma en que se cumplen estas expectativas determina si el consumidor

queda satisfecho o no con la compra (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p. 197).

Solo cuando el consumidor ha utilizado el producto podra evaluarlo. Es entonces

cuando decidira si ha cumplido sus expectativas y, por tanto, si volvera a consumirlo.

Cuando las personas reconocen una inconsistencia entre sus valores u opiniones y su
comportamiento, suelen experimentar una tensién interna llamada disonancia
cognitiva (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, p. 197).

2.1.3. Seguro

Segun el articulo N°5 de la Ley de Seguros del Estado Plurinacional de Bolivia
N°1383, define como seguro al contrato por el cual el asegurador se obliga a
indemnizar un dafio o0 a cumplir la prestacién convenida, al producirse la eventualidad

prevista, y el asegurado o tomador a pagar la prima. (Cédigo de Comercio, 1977).

2.1.3.1.  Elementos basicos del seguro

Los elementos basicos de un seguro son las siguientes:
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» Poliza
Segun la Ley 1883 en el articulo 5 define a la pdliza como: “Documento que
instrumenta el contrato de seguro, en el que se establecen las normas que, de manera
general y particular, regulan las relaciones contractuales entre el asegurado y
asegurador, de acuerdo a lo determinado en el Codigo de Comercio”.

> Prima

La prima constituye el precio del seguro. ElI tomador (asegurado) debe pagar un
precio por la cobertura del riesgo asumida por el asegurador, (Pérez, p. 181). Es el

precio del seguro que paga el asegurado al asegurador para transferir el riesgo.

» Riesgo
Es la posibilidad de pérdida o dafio. EI hombre desde que nace vive con la constante
amenaza de enfermedad, accidente, muerte... De la misma forma sus propiedades
pueden sufrir incendios, robos, etc. (Autoridad de Fiscalizacion y Control de
Pensiones y Seguros -A.P.S.).

» Siniestro
Segln la Ley 1883 (art.5) el siniestro “Se produce cuando sucede la eventualidad
prevista y cubierta por el contrato de seguros y que da lugar a la indemnizacion,
obligando a la entidad aseguradora a satisfacer total o parcialmente, al asegurado o a
sus beneficiarios, el capital garantizado en el contrato” (Ley de Seguros N° 1883,
1998).
Segun el Codigo de Comercio en el articulo 1025 menciona: “El siniestro se produce
al acontecer el riesgo cubierto por el contrato de seguro y da origen a la obligacion
del asegurador de indemnizar o efectuar la prestacion convenida”. (Codigo de
Comercio, 1977).

» Indemnizacion
Es el importe que estd obligado a pagar contractualmente el asegurador en caso de
producirse un siniestro. Es por ello, la contraprestacion que corresponde a la entidad
aseguradora frente a la obligacion de pago de prima que tiene el asegurado
(Guardiola, 1990, p. 35).
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2.1.3.2.  Seguro de vida
A continuacion, se da a conocer todo lo relacionado al seguro de vida:
2.1.3.2.1. Definicion de seguro de vida

Segun la Ley 1883 en el articulo 5 define al seguro de vida: son aquellos que amparan
los riesgos que afectan la existencia de las personas naturales. (Ley de Seguros N°
1883, 1998)

Este tipo de seguros actdan como un respaldo ante posibles apremios economicos de
una familia frente al fallecimiento del asegurado, quien a través de la firma de un
contrato con una entidad aseguradora permitird que sus beneficiarios reciban una

suma de dinero tras su muerte (Ramos, 2012, p. 6)
2.1.3.3.  Tipos de beneficiario
Los tipos de beneficiarios se dividen de la siguiente manera:

» Beneficiario Gratuito
Son aquellos que se designan por gracia o gratitud del asegurado. Estos pueden ser
cambiados por el titular en cualquier momento. Ejemplo: el hijo de un asegurado.

» Beneficiario Oneroso
Generalmente se trata de una entidad financiera que se nombra como beneficiario
para respaldar un crédito o una obligacion que el titular contrajo. Ejemplo: el banco
que le presto al asegurado el dinero para comprar un vehiculo (Seguros, 2012).

2.1.3.4. Medios de invalidez del seguro de vida

El autor nacional Mendoza una vez mas aporta en el tema sefialando que el seguro no
cubre en casos especificos que constituyen delito y sean determinados por la ley,

especialmente en los siguientes casos: (Mendoza, 1995, p. 113)

> Que la muerte sea provocada por el mismo asegurado.
> Suicidio comprobado.
> Homicidio provocado.
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> Riesgos peligrosos asumidos por el asegurado y no contemplados en el
contrato.
> Muerte presunta del término sefialado por la ley, solo se procedera al pago de
la indemnizacion mediante sentencia ejecutoriada.
2.1.3.5. Tipos de seguros de vida
En el cddigo de Comercio Boliviano se distinguen dos tipos de Seguros de vida, los
cuales son dos:
1. Seguro de vida individual
Los seguros se encargan de cubrir hechos inciertos, ain asi, los seguros de vida
cubren el evento de muerte, el Unico hecho cierto en la vida de un ser humano. Sin
embargo, dado que el momento en el cual esta ocurre es incierto, el seguro se encarga
de cubrir este riesgo.
En otras palabras, el seguro de Vida Individual es un acto de amor del asegurado
hacia sus seres queridos, pues €l no serd el beneficiario de ese esfuerzo, sino que
garantizard que “otros” sigan viviendo sin ver deteriorada su calidad de vida desde el
punto de vista economico, de alli su denominacién “Seguro de Vida”, para que la
“vida” continte a pesar de la muerte del sustento econdmico de la familia. (Seguro de
vida, 23 de Marzo del 2019).
2. Seguros de vida colectivo 0 en grupo
Los Seguros Colectivos retnen a varios individuos en una sola poliza, que es
contratada por el Tomador. ElI grupo cubierto debe necesariamente tener algun
vinculo como ser profesional, laboral o de otro tipo de asociacion. Es necesario que el
vinculo que reune al grupo Asegurado sea distinto del de contratar el seguro. La tasa
de prima de los seguros colectivos puede ser la misma para todos los Asegurados o
estar diferenciada por edad. En el primer caso la tasa de prima se establece en base de
la edad promedio del grupo existiendo solidaridad al pagar los méas jovenes una prima
mayor que aquella que les corresponderia por la edad, contrariamente a lo que ocurre
con las personas mayores. Cuando la prima que se paga esta diferenciada por edad,
cada Asegurado paga la prima que le corresponde a su edad. (Grupo Porcel, 23 de
Marzo del 2019).
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2.2. Contexto Referencial
» Sud Yungas

La regidn Yungas se encuentra ubicada al este del Departamento de La Paz. Limita al
Norte con la regién de la Amazonia y el Departamento de Beni, al Sur con la region
Valles Sur, al Este con el Departamento de Cochabamba y al Oeste con la Region
Metropolitana. (SEDALP, 2007)

Los yungas es una region de valles interandinos encerrados por contrafuertes de la
cordillera, por Ley de 1 de julio de 1899 la Provincia de Yungas fue dividida en dos
provincias: Nor Yungas y Sud Yungas, que comprenden a siete municipios, cinco de
los cuales pertenecen a la provincia Sud Yungas y los dos restantes a la provincia Nor

Yungas. (Ruslan Olivares Cucalo, 2019)
Segun el censo realizado en 2012 la Provincia Sud Yungas tiene 105.013 habitantes.

La provincia Sud Yungas del departamento de La Paz esta conformada por los

siguientes municipios:

Tabla 2. Departamento de La Paz — Provincia Sud Yungas

CHULUMANI

IRUPANA

SUD YUNGAS YANACACHI

LA ASUNTA

PALOS BLANCOS

DEPARTAMENTO DE LA PAZ

Fuente: Elaboracion propia

» Desarrollo economico
Basa su economia en la produccién de frutas, café ecoldgico, coca, miel, cacao
ecologico, industrializacion de cacao y citricos, variedad de platanos, ademas de la

explotacion de minerales. (Ruslan Olivares Cucalo, 2019)
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» Compaiiias aseguradoras

La entidad que regula a las empresas de seguros es la Autoridad de Fiscalizacion de
Control de Pensiones y Seguros APS es la institucion creada para supervisar,
fiscalizar, controlar y regular a las personas naturales y juridicas que desempefian sus
actividades en el ambito de la Seguridad Social de Largo Plazo y del Mercado de

Seguros.

El control que realiza la APS a las Compafiias de seguros y reaseguros del pais, se
basa en el cumplimiento de requerimientos técnicos, financieros y legales de las
compafiias reguladas, a través de la evaluacion del cumplimiento a: Capitales
Minimos y Méargenes de Solvencia, Reservas Técnica e Inversion prudencial, correcta
diversificacion de inversiones, Registro de las Polizas de manera previa a su
comercializacion; ademas de las atribuciones descritas en el Articulo 43 de la Ley de

Seguros.

En Bolivia estas empresas de seguros de personas que emiten el seguro de vida:
(Seguros A. d., 2019).

Tabla 3. Empresas Aseguradoras

EMPRESAS DE SEGUROS DE PERSONAS

1) ALIANZA Vida Seguros y Reaseguros S.A.

2) BUPA Insurance (Bolivia) S.A.

3) LA VITALICIA Seguros y Reaseguros de Vida S.A
4) NACIONAL VIDA Seguros de Personas S.A.

5) Seguros PROVIDA S.A.

6) LA BOLIVIANA CIACRUZ Seguros Personales S.A.
7) Crediseguro S.A.

8) Univida S.A.

9) Seguros de Vida Fortaleza S.A.

Fuente: Autoridad de Fiscalizacion y Control de Pensiones y Seguros -A.P.S.(2019)
2.2.2. CONTEXTO LEGAL

Son las siguientes:

2.2.2.1. Cdbdigo de Comercio

Lineamientos generales para la aplicacion de los seguros en Bolivia (art.977 al art.
1153).
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Tabla 4. Lineamiento para la aplicacion de los seguros de vida en el Codigo de Comercio

Articulo

Art. 979.- (Concepto).
Contrato de seguro

Art. 980.- (Objeto).

Art. 981.- (Inexistencia
del riesgo).

Art.
(Consensualidad).

982.-

Art. 983.- (Riesgo).

Articulo

Art. 984.- (Riesgos
cubiertos).

Art. 985.- (Extension
del riesgo y
exclusiones).

Art. 986.- (Riesgos

no asegurables).

Art.  987.-
contratantes).

(Partes

Art. 988.- (Tomador).

Art. 989.-
(Obligaciones del
asegurado, tomador

o beneficiario).

Art. 1006.- (Medio de
prueba).

Art. 1017.-
(Exigibilidad de la
prima).

Art. 1018- (Las
primas en los
seguros de dafios).

Art. 1019.- (La prima
en los seguros de
vida).

Art. 1024.-
(Liquidacion de la
prima)

Art. 1025.- Siniestro
(Concepto).

Descripcion
La compafiia aseguradora tiene la obligacion de indemnizar un dafio o a cumplir la prestacion
convenida al producirse la eventualidad prevista, el asegurador es una empresa autorizada. El
contrato no es seguro social.
Toda clase de riesgo en los que exista interés asegurable puede ser objeto del contrato de
seguro.
El contrato de seguro sera nulo si en el momento de su compra hubiera desaparecido el
riesgo o que ya exista, salvo que ninguna de las partes conozca el riesgo. Es decir si el
asegurado tuviera una enfermedad grave, aun asi compra el seguro, no le dice a la
aseguradora se anulara el contrato.
El contrato de seguro se perfecciona por el consentimiento de las partes. Los derechos y
obligaciones del asegurado y el asegurador, empiezan desde el momento de su compra,
Es el suceso incierto capaz de producir una pérdida o dafio econémico y que en caso de
ocurrir y estar asegurado, hace exigible la obligacién del asegurador.
El seguro de vida, asegura el riesgo de muerte respecto al tiempo en que pueda ocurrir.

Descripcion
El asegurador puede cubrir todos o algunos de los riesgos a que estén expuestos
las personas, los bienes o el patrimonio.
El asegurador responde de todos los acontecimientos comprendidos dentro del
riesgo asegurado, a menos que el contrato excluye de manera precisa
determinados hechos, siempre que en estas exclusiones no se desvirtie el objeto
del contrato.
El dolo o mala fe, no son riesgos asegurables; toda convencién en contrario es
nula. Tampoco es vélida la estipulacion que tenga por objeto indemnizar sanciones
de caracter penal.
Son partes en el contrato de seguro:
1) El asegurador o sea la persona juridica que asume los riesgos
2) El asegurado. es la persona fisica que esta expuesta al riesgo Para el riesgo de
muerte del asegurado se designha uno o mas beneficiarios como titulares del
derecho para recibir la suma asegurada o capital asegurado.
Es la persona que, por cuenta y a nombre de un tercero, contrata con el asegurador
la cobertura de los riesgos, no puede ser beneficiario.

Las obligaciones del asegurado, impuestas en este Titulo, estan igualmente a cargo
del tomador o beneficiario, cuando se encuentren en posibilidad de cumplirlas.

El contrato de seguro o pdliza de seguro; debe redactarse en idioma castellano, en
forma clara y facilmente legible y extenderse en dos copeas que deben ser firmados
por las partes cuyo original se entregara al asegurado.

La prima es debida desde el momento de la compra del seguro, pero no es exigible
sino con la entrega de la pdliza, se pagaran al comienzo de cada periodo, salvo que
se estipule otra forma de pago o en qué periodo se pagara

El incumplimiento en el pago de la prima dentro de los plazos fijados, no suspende
la vigencia del contrato, sino ocho dias después que el asegurador notifique
este hecho, por escrito, al asegurado con su decision de cancelar el seguro,
debe ser personal o por carta certificada dirigida domicilio del asegurado.

En los seguros de vida, el asegurador no puede exigir el pago de las primas
por la via judicial. El contrato caduco si no se pagan las primas en los términos
convenidos salvo el pago mediante préstamo automatico pactado sobre los
valores de la reserva matematica.

Si la invalidacion fuera por voluntad del asegurador, éste devolvera a cuota la parte
de la prima de seguro por el tiempo no corrido si fuera por voluntad del asegurado,
el asegurador tendra derecho a la prima por el tiempo corrido, segun la tarifa a corto
plazo.

El siniestro se produce al acontecer el riesgo cubierto por el contrato de seguro y da
origen a la obligacion del asegurador de indemnizar o efectuar la prestacion
convenida.
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Art. 1027.- (Prueba
del siniestro).

Articulo

Art. 1028.- (Aviso del
siniestro).

Art. 1033.- (Plazo
para pronunciarse).

Art. 1034.- (Termino

para el pago del
siniestro).

Art. 1041.-
(Prescripcién en

seguro de vida).

Art. 1130.- (Derechos
del acreedor).

Art. 1134.- (Sucesion
y seguro).

Seguro de Vida

Art. 1138.-
(Impugnacién del
contrato).

Art. 1139.- (Suicidio).

Art. 1145.-
(Inembargabilidad).

Art. 1146.-
(Compensacion).

Art. 1147. - (Pago de
prima en fraude de
acreedores).

Art. 1148.- (Seguros
reciprocos).

Articulo
Seguros de Vida en
Grupo
Art.
(Asegurados).
Art. 1152.- (Pdliza con
certificados
individuales).
Art.
(Beneficiarios).

1151.-

11583.-

Incumbe al asegurado o beneficiario probar el siniestro, el asegurador le tendra
probar los hechos y circunstancias que pudieran liberarlo, en todo o en parte, de su
responsabilidad. El siniestro se presume producido por caso fortuito, salvo prueba
en contrario.

Descripcion
El asegurado o beneficiario, dentro de los tres dias de tener conocimiento del
siniestro, deben comunicar al asegurador.
El asegurador debe pronunciarse sobre el derecho del asegurado o beneficiario
dentro de los treinta dias de recibidas la informacion y evidencia. Se dejara
constancia escrita de la fecha de recepcion de la informacion y evidencias, en caso
de demora u omisién del asegurado o beneficiario en proporcionar la informacion, el
término sefialado no corre hasta el cumplimiento de estas obligaciones.

En los seguros de vida, el pago se hara dentro de los quince dias posteriores al
aviso del siniestro.

En caso de muerte, los beneficios de un seguro de vida o de accidentes personales
no reclamados, prescriben en favor, del Estado, en el término de cinco afios, a
contar de la fecha en que el beneficiario conozca la existencia del beneficio en su
favor.

En el seguro sobre la vida del deudor, el beneficiario a titulo oneroso nominado en
el contrato solo tiene derecho al saldo de la deuda, quedando cualquier remanente
en favor de los demés beneficiarios

En el seguro de vida o accidentes los beneficiarios, a la muerte del asegurado,
tienen un derecho propio sobre los beneficios asignados y no podran ser gravados
por obligaciones del asegurado ni formar parte del acervo sucesorio.

El asegurador no puede impugnar el contrato por inexactitud de las declaraciones
del asegurado, si el contrato de seguro de vida ha estado en vigencia durante dos
afios, o uno, si asi se estipula en la poliza; pasado este tiempo el contrato no
puede impugnacion, salvo incumplimiento en el pago de las primas.

En el seguro de vida el suicidio, como riesgo asegurable, de ocurrir después de dos
afios, no libera de sus obligaciones al asegurador. Si ocurre antes el suicidio, el
asegurador esta obligado unicamente al pago de la reserva matematica calculada
conforme a las normas técnicas.

Los beneficios del seguro de vida y accidentes personales, asi como los valores de
rescate o de préstamo a los cuales tiene derecho el asegurado, no pueden ser
embargados por obligaciones del asegurado en favor de terceros.

El asegurador puede compensar los préstamos otorgados al asegurado, con las
prestaciones del seguro a su cargo.

Cuando se pruebe que el pago de primas de un seguro de vida, se hubiera
efectuado en fraude de acreedores, éstos pueden pedir judicialmente la retencion
de la reserva matemdtica por las primas pagadas en exceso de las sumas que el
asegurado.

Son validos los seguros de vida en los cuales, mediante un mismo contrato, se
aseguran en forma reciproca una o varias personas en beneficio de la otra u otras.

Descripcion

El seguro de vida en grupo es un contrato que cubre el riesgo de muerte, accidentes o
incapacidad de un nimero de personas integrantes de una agrupacién homogénea.

El seguro de vida en grupo se celebra bajo un solo contrato, con o sin examen médico y se
emiten certificados individuales.

Los beneficiarios designados o los causahabientes del asegurado en grupo tienen derecho
propio contra el asegurador al ocurrir el evento previsto en el contrato.

Fuente: Elaboracion propia en base al Cédigo de Comercio.

24



2.2.2.2.  Ley de Seguros N° 1883 y Reglamento DS 25201

Vigente desde el 25 de junio de 1998, afio en que simultdneamente se cred la
Superintendencia de Pensiones, Valores y Seguros como autoridad reguladora; la
cual, a partir del afio 2009, mediante el Decreto Supremo 0071, cambia de
denominacion por la de Autoridad de Fiscalizacion y Control de Pensiones y Seguros
- APS.
El control que realiza la APS a las Compafiias de seguros y reaseguros del pais, se
basa en el cumplimiento de requerimientos técnicos, financieros y legales de las
compafiias reguladas, a través de la evaluacion del cumplimiento a: Capitales
Minimos y margenes de Solvencia, Reservas Técnica e Inversion prudencial, correcta
Diversificacion de Inversiones, Registro de las Pdlizas de manera previa a su
comercializacion; ademas de las atribuciones descritas en el Articulo 43 de la Ley de
Seguros.
La Ley N° 1883 y sus reglamentos norman la actividad aseguradora, reaseguradora,
de intermediarios, auxiliares y entidades de prepago, para que cuenten con la
suficiente credibilidad, solvencia y transparencia; con la finalidad de garantizar un
mercado competitivo, estableciendo los derechos y obligaciones de las entidades
aseguradoras, los principios de equidad y seguridad juridica para protecciéon a los
asegurados, tomadores y beneficiarios del seguro. Asimismo, establece el margen de
solvencia para el célculo del Patrimonio, niveles minimos de Capital para
aseguradores, reaseguradores e intermediarios, reservas técnicas y normas para
inversiones. Por otra parte, establecen tres modalidades en las que pueden operar las
Compaifiias de Seguros y Reaseguros:

1.-  Cobertura de riesgo exclusivamente en seguros generales.

2.- Cobertura de riesgos exclusivamente en seguros de personas Yy Servicios.

propagados de indole similar al seguro.

3.- Otorgar, en forma exclusiva, servicios pre-pagados de indole similar al

seguro.
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Tabla 5. Lineamiento para la aplicacién de los seguros en la Ley de Seguros

ARTICULO

Atrticulo 30.-
reservas técnicas.-

DESCRIPCION
Las entidades aseguradoras y reaseguradoras deberdn constituir y mantener permanentemente, al
menos, las siguientes reservas:
a) Reserva Matematica exclusivamente para los Seguros de Vida a largo plazo. La tabla de
mortalidad utilizada para el calculo de dicha reserva, sera aprobada por la APS. La tasa de interés
técnico utilizada para el calculo de dicha reserva no podra ser mayor al interés de Marcado de los
Valores del Tesoro Nacional de Bolivia de mayor largo plazo, menos dos puntos porcentuales (2%).
(...) Las reservas de cualquier poliza de Seguro de Vida no pueden ser negativas, sino cuando menos
equivalente al valor de rescate de la cobertura de la poliza.
La equidad en las relaciones entre los asegurados, tomadores y beneficiarios de seguros y las

Artlcul_o_ 38-- entidades aseguradoras, se concretard en la regulacion del contrato de seguro por la
disposiciones Superintendencia, siendo nulas las clausulas o estipulaciones que:
generales.- a) Limiten o supongan renuncia al ejercicio de los derechos sinalagmaticos que los tomadores y
beneficiarios del seguro tienen reconocidos por los codigos Civil, de Comercio, procesales y las
leyes del Estado Plurinacional de Bolivia.
b) Permitan modificar unilateralmente el precio o condiciones de cobertura de las pdlizas, contratos
o planes de seguros por la entidad aseguradora.
c¢) Impongan condiciones discriminatorias o que provoquen la indefension del asegurado, tomador o
beneficiario del seguro.
. Las primas de seguros de vida, no constituyen hecho generador de tributos. Las indemnizaciones por
Art|cu_lp st seguros de vida, quedan exentas de impuesto sucesorio.
f:i(gﬂfa:(r)ig En el reglamento de los seguros en los articulos siguientes mencionan beneficios del seguro de vida.
Avrticulo 15.- Las entidades aseguradoras y reaseguradoras deberdn constituir, cuando la Superintendencia asi lo
reserva para requiera, una reserva para los seguros de vida con cuenta de capitalizaciéon, mostrandose por
seguros de vida separado el valor del fondo de inversion de la reserva técnica correspondiente.
con cuenta de
capitalizacion.-
Articulo 23.- De conformidad al articulo 42 de la Ley de Seguros, las entidades aseguradoras que administran

financiamiento de
la
superintendencia

seguros generales y seguros de fianza deberan aportar el dos por ciento (2%) de las primas netas
producidas. Asimismo, las entidades aseguradoras que administran seguros de accidentes de
personas, seguros de salud, y prepago, independientemente de ser entidades aseguradoras de

de pensiones  personas o generales, deberan aportar el 2% de las primas netas producidas sobre estos seguros. Los
valores y seguros de vida, los seguros previsionales y el SOAT deberan aportar el uno por ciento (1%) de las
Seguros.- primas netas producidas. Los aportes a la Superintendencia se pagaran mensualmente dentro de los
primeros quince (15) dias habiles administrativos del siguiente mes.
Fuente: Elaboracion propia en base a la ley de seguros.
2.3. ESTUDIOS PREVIOS DEL OBJETO DE ESTUDIO

Esto se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 6. Estado del arte

Universidad/ Titulo de la Tesis Afo Autor/ tutor Contenido
Carrera

Universidad Estrategia comercial 2017 < Patricio En esta investigacion se concluyé que la evolucion del
de Chile/ para venta de Garcés comercio electrénico tanto en el mundo como en Chile,

Facultad de seguros de vida con Sebastian observan el crecimiento que ha tenido en el Gltimo
Ciencias ahorro a través de Ortiz tiempo, y el crecimiento que avanza a tasas mas altas
Fisicas y comercio digital <  Tutor: S/IN que la economia de cada pais.

Matematicas

Universidad Aspectos polémicos 2006 % Alberto En esta tesis se concluye en general, deberia reformarse la

Complutense y novedosos del Javier Tapia regulacion del contrato de seguro de vida para sistematizar las
/ Derecho seguro de vida Hermida numerosas modal_ldades consag_radas en leyes especiales de

% Tutor: SIN caracter mercantil, laboral o fiscal y para dar un mayor

desarrollo al seguro de vida para caso de supervivencia, al
objeto de adecuarlo como instrumento idéneo para la prevision
social y el ahorro.
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Nivel local

Universidad/C
arrera

Universidad
Mayor de
San Andrés,
facultad de
ciencias
econdémicas
y
financieras,
carrera
administraci
6n de
empresas.

Universidad
Mayor De
San Andrés/
Administraci
on de
empresas

Titulo de la Tesis

La contribucién de
los seguros a la
disminucién de la
desigualdad, afio

2015
Tendencia de
adquisicion de
seguro  multirriesgo

de vivienda en la
ciudad de la paz

Banco del
SA

seguro

Afio

2015

2018

2000

K3
o<

Autor/ tutor

Quispe
Condori
Freddy
Santos

Luis
Fernando
Fernandez
pefia
Cristian
Orlando
Martinez
Mondaca

»  Tutor: SIN

>

Calizaya
Jimenez,
Alfredo

Tutor:
Sanzetenea,
Guido

Contenido

La presente Memoria Académica Laboral, refleja la
experiencia obtenida dentro de una compafiia lider en
el mercado de Seguros de Personas “La Vitalicia
Seguros de vida”. Los datos proporcionados reflejan la
importancia y el impacto que tiene un Microseguro en
sectores de la poblacién que antes no podian tener la
cobertura de un seguro de vida, disminuyendo la
desigualdad en la sociedad, en la que sdlo la clase alta
podia gozar de esta protecciébn de un seguro. Se
describe a la empresa sujeto de estudio, se realiza un
estudio minucioso al producto del Microseguro desde el
desarrollo del producto hasta la implementaciéon del
mismo en el mercado nacional.

Se determina las razones por la no adquisicién del
seguro multirriesgo de vivienda se da por los factores
de desinterés y de una escasa informacién del seguro,
demostrando en su mayoria la falta de informacién de
este seguro y un factor cultural y social ya que uno de
los intereses por parte de los propietarios es invertir en
otras cosas que les den ganancia. En su gran mayoria
no tienen el conocimiento de estos seguros y para qué
sirve.

Se pudo observar que la poblacién de la ciudad de La
Paz, estd interesada en la adquisicion del seguro
multirriesgo de vivienda, si las aseguradoras realizan
publicidad y un buen marketing para el seguro
multirriesgo como lo hacen con los otros seguros
podran tener un mercado para este producto.

En esta tesis realizo un andlisis comparativo de los
servicios del banco de comercio con los servicios de las
compafiias de seguro. En las ciudades de La Paz,
Canta Cruz, Cochabamba, Oruro y en toda la republica
la oferta es nula; en realidad no existe este servicio. Se
concluye que es necesario la implementacién de un
instrumento de intermediacion financiera y lo
recomendable es la institucién del Banco del Seguro
S.A. para lo que se han aplicado toda las normas
técnicas legales que se encuentran vigentes en el pais.

Otras Universidades

Universidad
Catélica
Boliviana
"San Pablo"
- La Paz/
Administraci
on de
empresas

2.4.

Estudio del
Comportamiento
respecto al seguro
de vida individual y
estrategia de
marketing para el
incremento de la
demanda de los
usuarios potenciales
de la ciudad de La
Paz.

2005

>

Gonzalo
Orlando
Cesar Soliz
Juan Rene

En esta tesis investigaron los factores que influyen en
el usuario potencial de seguros de vida individuales de
la ciudad de La Paz, en el momento de la compra de
dicho servicio. Donde se concluyé que los factores
ayudaron a determinar porque las personas no tienen
un seguro de vida individual, esto se debe a la falta de
informacion sobre el seguro de vida individual, los
beneficios. os medios que deben ser utilizados para
gue se note el crecimiento de seguros en el mercado.

DIAGNOSTICO DEL PROBLEMA

En el municipio de La Paz existe variedad de oferentes de seguros, estas empresas

aseguradoras son supervisadas por la APS que ofrecen seguros de vida las cuales

tienen principalmente los siguientes servicios:

Muerte Natural (cualquier causa)

Muerte Accidental (cualquier causa)
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* Invalidez Total y Permanente por Accidente y/o Enfermedad

» Gastos de Sepelio
Servicios que son atrayentes para que los pobladores de la provincia de Sud Yungas
puedan obtener un seguro de vida. Las aseguradoras cuentan como estrategia de
mercado para llegar al cliente la informacion completa de sus servicios en sus paginas

web o en sus diferentes oficinas.

Segln datos expuestos en agosto del afio pasado por la Direccion Nacional de
Transito de la Policia y el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) Al menos 1.420
personas promedio mueren cada afio en accidentes automovilisticos en Bolivia. El
indice de siniestralidad de transito en Bolivia es “alarmante”, no so6lo por la cantidad
de hechos que se producen a diario, la mayoria por “fallas humanas™ que pudieron
prevenirse, sino por las consecuencias de estos, la cantidad de victimas que dejan:

personas fallecidas y con lesiones graves o menores. (Los Tiempos 27 de enero de 2020)

Tabla 7. Namero de personas muertas y heridas en accidentes de transito, segiin departamento y
situacion de la victima

DESCRIPCION 2012 2013 2014 2015
BOLIVIA
Personas heridas 16,747 17,204 15,362 15,573
Personas muertas 1,557 1,848 1,581 1,301
La Paz
Personas heridas 6,036 6,113 4,373 4,311
Personas muertas 500 579 364 439

Fuente: Policia Nacional- instituto Nacional de Estadistica (2019)

Esta tabla 7 muestra el nimero de personas muertas y heridas en accidentes de
transito a nivel pais, incluyendo el departamento de La Paz desde el afio 2012 al
2015, donde el nimero de personas heridas es mayor que las personas muertas,

Entre enero y febrero de 2016 se produjeron 4.422 hechos de transito en Bolivia,
haciendo un promedio de 74 por dia. La Paz fue departamento con la mayor
siniestralidad: 1.696 (38%), lo que arroja una media de 28 por jornada, segun datos de
la Direccion Nacional de Transito de la Policia. (La razon Valdés, 2016).

El director Nacional de Transito, Juan Carlos Espinoza, confirmé esa informacion y
sefial6 que hubo una reduccién del 43% con relacion a los casos que se presentaron el

2020, asimismo detallé que los departamentos con mayor incidencia de accidentes de
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transito son La Paz con 52 casos, Santa Cruz con 49 y en Cochabamba 17. Mientras
que en Tarija se reportaron 10 casos, Potosi 10, Oruro 12, Sucre 3 y Pando 4. Beni no

reporté hechos de transito en estos dias de carnaval. (Agencia de Noticias de Fides
ANF 16 de febrero de 2021)

Tabla 8. Departamento de La Paz: nimero de personas muertas y heridas en accidentes de
transito, situacion y condicion de la victima

DESCRIPCION 2012
LA PAZ
Personas muertas 500 579 364 439
Pasajeros 274 273 133 136
Peatones 185 229 182 212
Conductor profesionales 29 64 41 53
Conductor particulares B3 6 1 16
Motociclistas 5 3 5 12
Motoristas 0 2 0 0
Ciclistas 4 2 2 3
Auxiliar / ayudante 0 0 0 7
Conductores sin documentacion 0 0 0 0
Personas heridas 6,036 6,113 4,373 4,311
Pasajeros 3,139 3,045 1,995 1,986
Peatones 2,660 2,489 1,839 1,691
Conductor profesionales 126 379 431 333
Conductor particulares 12 16 38 103
Motociclistas 72 128 52 115
Motoristas 2 4 1 9
Ciclistas 24 48 14 16
Auxiliar / ayudante 1 4 3 58
Conductores sin documentacion 0 0 0 0

'Fuente: Policia Nacional- Instituto Nacional de Estadistica (2019)

En la anterior tabla se puede observar el niUmero de personas heridas y muertas a
causa de accidentes de transito entre el afio 2013 y 2015, siendo mayor numero de
victimas los pasajeros. Entre las causas se puede mencionar la imprudencia del

conductor, fallas mecanicas, el mal estado del camino o carretera entre otras.

1 La Policia Nacional menciono gue no tienen datos especificos de todas las personas
muertas o heridas en la carretera a Sud Yungas, ya que solo cuentan con informacién hasta
el sector de Yolosita. La otra parte de la informacion lo tiene la policia de Caranauvi.
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Tabla 9. Hechos de transito en la provincia de Sud Yungas - diciembre de 2023

HECHOS DE CHULUMANI |  IRUPANA LAASUNTA | PALOSBLANCOS  YANACACHI  _ ..
TRANSITO Muertos ‘ Heridos ‘ Muertos ‘ Heridos Muertos  Heridos ‘ Muertos  Heridos Muertos  Heridos
Colision 0 10 0 10 1 10 2 10 0 0 43
Atropello a peaton 2 1 0 1 1 4 1 2 0 0 12
Vuelco 1 0 0 0 10 8 7 5 0 1 32
Embarrancamiento 5 10 1 6 15 10 7 11 1 6 72
TOTAL 8 21 1 17 27 32 17 28 1 7 :

Fuente: Plan Territorial de Desarrollo Integral- PDTI de los cinco municipios
de la provincia de Sud Yungas

Con respecto a hechos de transito registrados en los cinco municipios de la provincia
de Sud Yungas, destacan en mayor numero los muertos y heridos causados por
colision, atropello al peaton, vuelco y embarrancamiento con un total de 159
personas, siendo la cantidad de personas muertas 54 y la cantidad de heridos de 105
personas.

Estos accidentes de transito son una parte del total de los accidentes que ocurren a
nivel pais, departamentos, y provincias, que permite poner de relieve la situacion
problematica de la investigacion.

A continuacién, producto de un sondeo de investigacion preliminar que se realizd en

la terminal provincial Minasa - Yungas ubicada en la zona Villa Fatima?, a personas

que viajan a la provincia de Sud Yungas (véase anexo 1), se pudo evidenciar lo

siguiente:
Tabla 10. Resultados sondeo de opinién en la terminal provincial Minasa - Yungas
PREGUNTAS RESULTADO DIAGNOSTICO
30% — La Asunta El 30% de los encuestados viajan al municipio
. ) - 25% — Palos Blancos de La Asunta, el 25% viaja al municipio de
¢A qué municipios de Sud 0 O ot S
Yungas visja freclientemente? 20% — Irupana Palos Blancos, el 20% viaja al municipio de
| 15% — Chulumani Irupana, el 15% viaja al municipio de Chulumani
10% — Yanacachi y el 10% viaja al municipio de Yanacachi.
50% — 1 vez por mes. De los encuestados solo viajan una vez el 50%
s .. | 25% — 2 vez por mes. a la provincia de Sud Yungas, el 25% viajan dos
¢ Cuéntas veces por mes viaja e
. 10% — 3 vez por mes. veces por mes, el 10% viajan tres veces, el 5%
a este municipio o a La Paz? . . P
5% — 4 vez por mes. viajan cuatro veces y el 10% viajan mas de
10% — 5 vez por mes. cinco veces.

2 Se realiz6 el sondeo de opiniones en diciembre de 2019, a través de una encuesta de 20
personas que se dirigian a la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz
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Del 45% de los encuestados, ninguno de sus
No — 45% familiares ha sufrido un accidente, mientras que
el 55% mencion6 que alguno de sus familiares

¢Alguna vez algan familiar
cercano ha sufrido algun

accidente? Si — 55% sufrié un accidente en el que perdieron la vida
dejando a sus hijos huérfanos y con deudas.
No — 90% De las personas encuestadas que mencionaron

Este familiar que sufrié un
accidente ¢ Tenia un seguro de| g _ 109
vida?

que algun familiar sufri6 un accidente, el 90%
no contaba con un Seguro de Vida y el 10% si
lo tenian.

¢ Tuvo la oportunidad de

escuchar sobre los Seguros de| No — 75%
Vida y los beneficios que

podria obtener del mismo?

El 25% si conoce de este seguro porque tienen
un crédito bancario o una caja de ahorros
Si — 25% donde Ie_s explicaba_n _sobre este_ seguro y el
75% no tienen conocimiento del mismo.

El 90% de las personas encuestadas no cuenta

¢ Usted tiene un seguro de No — 90% con un Seguro de Vida y el 10% si cuentan
vida? . (contaban con este seguro al abrir una cuenta
Si — 10% de caja de ahorros en el que les ofrecian dicho

seguro el cual era opcional).

Fuente: Elaboracion propia con base al sondeo de opinién.
En la tabla 11 se muestra el nimero de certificados de defunciones registradas por el

Servicio de Registro Civico —SERECI, de la provincia Sud Yungas del
Departamento de La Paz en el periodo 2012 al 2018, donde muestra que el municipio
de Chulumani tiene el mayor registro de personas que fallecieron, desconociéndose

las causas de los mismos.

Tabla 11. Nimero de certificado de defunciones, Provincia Sud Yungas.

SUD YUNGAS

MUNICIPIO
Chulumani 104 112 105 91 128 112 198
Irupana 52 62 75 48 29 23 1
La Asunta 75 68 85 82 85 83 54
Palos Blancos 74 84 61 60 77 70 69
Yanacachi 8 7 9 7 6 10

Total general 313 333 335 288 325 298 322

Fuente: SERECI - La Paz (2023).

En la linea de la investigacion propuesta, la directora de la Autoridad de Fiscalizacion
y Control de Pensiones y Seguros (APS), Patricia Mirabal, advirtié que en Bolivia
existe una minima "cultura del seguro”, tomando en cuenta que los bolivianos con

algun tipo de seguro, de vida o general, no llegan ni al 20% de la poblacién.

-"Hay cultura del seguro, pero hay una cultura minima, del 100% de las personas que
podrian tener el derecho a hacer uso de todas las coberturas que tienen los seguros, el
porcentaje me podria animar a decir que probablemente en Bolivia no debemos llegar

ni a un 20% de la poblacion™, informé en rueda de prensa. (Pagina Siete Abi, 2017).
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En la tabla 12, se refleja los datos estadisticos del indice de siniestralidad, mismos
que muestra el porcentaje de indemnizacion pagada por las compafiias de seguros a
los asegurados, que es el resultado de dividir las primas recibidas entre el pago de
siniestros realizados, convirtiéndolo en un porcentaje; si el resultado se acerca al
(100%), resulta que puede ser negativo para la entidad aseguradora porque la prima
no es suficiente para el pago de siniestros. Esta situacion muestra la solvencia o no

que tienen las aseguradoras para cubrir futuros siniestros.

Tabla 12. indice de Siniestralidad
Relacion: Siniestros / Produccién

MODALIDAD 2013 2014 2015 2016 2017

SEGUROS DE | Vida Individual LP 6.66% 6.55% | 7.42%| 6.33%| 5.53%
PERSONAS | Vida Individual CP 19.89% 29.62% | 25.47% ) 22.98% | 30.05%

Fuente; Asociacion Boliviana de Aseguradores (2019)

Finalmente, en la tabla 13 se evidencia el nimero de polizas de seguros de vida
vendidas en el Departamento de La Paz. Considerando sélo la gestion 2023 se
muestra un total de 5586 polizas vendidas, que no es un nimero significativo en la

venta de Seguros de Vida de todas las compafiias aseguradoras.

Tabla 13. Cuenta de Péliza de seguros de vida por la Compafiias Aseguradoras en el
Departamento de La Paz

Total Cuenta de

Tipo de seguro de vida 2019 2020 2021 2022 2023 Poliza
VIDA GRUPO 413 889 1120 2422
VIDA INDIVIDUAL 3794 4445 1575 2583 4466 16863

TOTAL SEGURO DE

VIDA 3794 4445 1988 | 3472 5586 19285

Fuente: Asociacion de Pensiones y Seguros (2023)*

Descrita la problematica, una de las causas probables de la misma es los factores de
comportamiento de compra de los pobladores de la provincia Sud Yungas del

departamento de La Paz.

En ese sentido, con la investigacion se pretende demostrar que los efectos del
comportamiento de los pobladores de la provincia Sud Yungas influyen en la compra

minima de seguros de vida.

3 Los datos estadisticos que proporcioné la Asociacién de Pensiones y Seguros son datos
aproximados, ya que esa informacién es confidencial.
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CAPITULO 11l
DISENO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

3.1. TIPO DE INTERVENCION
La presente investigacion esta centrada en dos tipos de intervencion: exploratoria e
causal
La investigacion exploratoria, tiene por objetivo examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado
antes. Es decir, cuando existen solo ideas vagamente relacionadas con el tema.
(Hernandéz, 2014, p. 101).
Se utilizé este tipo de investigacion para determinar y precisar la existencia del
problema respecto a la compra minima de seguros de vida y sus efectos asociados
como muertes, invalidez y huérfanos entre otros.
La investigacion causal, es de tipo concluyente ya que tiene como principal
propdsito obtener evidencia de la relacion causa y efecto de un fenémeno. En otros
términos, es aquella investigacion que busca explicar las relaciones entre las
diferentes variables de un problema: dependiente e independiente.
La investigacion causal ayudara a demostrar que hay factores en el comportamiento
de compra de los pobladores de la provincia Sud Yungas que influyen en la compra
minima de seguros de vida.
3.2.  UNIVERSO O POBLACION DE ESTUDIO
Para Lepkowski una poblacién es el conjunto de todos los casos que concuerdan con
una serie de especificaciones. (Citado por Hernandez,2014 p.174).
La poblacion a investigar estd conformada por dos grupos: los pobladores de la
provincia de Sud Yungas; y las entidades aseguradoras de la ciudad de La Paz.

> Pobladores de la provincia de Sud Yungas
La investigacion se realizard en la provincia Sud Yungas en los municipios de:
Chulumani, Irupana, Yanacachi, Palos Blancos y La Asunta que cuenta con una
poblacion total de: 52517 habitantes segun datos del INE en el censo realizado en el
afio 2012.

33



Sin embargo, es necesario actualizar los datos considerados del censo del afio 2012.
Ello se lograré a través de la utilizacion de la siguiente tabla 15 de proyeccion, misma
que utiliza el Instituto Nacional de Estadistica INE, para proyectar la poblacion a un

afio determinado. En esta investigacion se tomara el afio 2023.
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Tabla 14. Censo 2012

GRUPOS CHULUMANI IRUPANA LA ASUNTA PALOS BLANCOS YANACACHI
DE .

SPLDISSE TOTAL | MUJERES | VARONES MUJERES | VARONES MUJERES | VARONES MUJERES | VARONES

MUJERES | VARONES

20-39 5450 2647 2803 5361 2954 2407 13772 7266 6506 7577 4093 3484 2130 1154 976

1949 2560 769 582

2346 1649

1540 3339

40-59 1787 1706

4903 1923 1558

9066 6439 5133

3947 10605
TOTAL DE POBLADORES

4509

TOTAL 8943 4434

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE) — 2012

Tabla 15. Proyeccion de Poblacion Actualizada al 2023

GRUPOS CHULUMANI IRUPANA LA ASUNTA PALOS BLANCOS
DE
ISpZABISSl TOTAL | MUJERES

YANACACHI

MUJERES | VARONES

MUJERES VARONES MUJERES | VARONES

VARONES MUJERES

VARONES

20-39 5769 2802 2967 5675 3127 2548 14578 7691 6887 8020 4333 3688 2255 1222 1033
40-59 1892 2063 1630 3534 2710 2483 1746 814 616

1806

5190 2036 1649

9597 6816 5433

4178 11226
TOTAL DE POBLADORES

TOTAL 9466 4694 4773

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE) — 2023
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Por lo tanto, el total de la investigacion es de 55.591 habitantes detallado en la Tabla
15 anterior.
La intencion era tomar en cuenta a personas mayores de 18 afios, pero la

estratificacion por grupos etarios del INE es a partir de los 20 afios en adelante.

Tabla 16. Proyeccion de poblacion de Mujeres y Varones
GRUPOS DE EDADES MUJERES ) VARONES

55.591

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INE.

> Companiias Aseguradoras
El universo de estas entidades para el presente trabajo estard comprendido por:

COMPANIAS ASEGURADORAS SUJETO DE ESTUDIO |

Alianza vida

La vitalicia

Nacional de vida GERENTES COMERCIALES
La Boliviana Ciacruz O AGENTES DE SEGURO

Seguros de Vida Fortaleza

o g B vl N e

Univida

Los sujetos de estudio serdn los Gerentes comerciales o Agentes de seguro de las
Compafiias Aseguradoras que actualmente operan en el mercado pacefio con el
seguro de vida.

3.3. DETERMINACION DEL TAMANO Y DISENO DE LA MUESTRA
Para determinar el tamafio de la muestra de los pobladores de Sud Yungas del
departamento de La Paz, se realizd6 un muestreo de tipo probabilistico aleatorio
simple estratificado; asimismo, para establecer la muestra de las Aseguradoras se

tomo en cuenta el muestreo no probabilistico, como se observa en la siguiente tabla.
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Tabla 17. Tipo de Muestreo, segun el universo de investigacion

UNIVERSO DE ESTUDIO
POBLADORES DE LA PROVINCIA COMPANIAS ASEGURADORAS
SUD YUNGAS

Se realizd un %estreo aleatorio Se realizo%n censo.

simple estratificado.
Fuente: Elaboracion propia

El muestreo estratificado es una técnica de muestreo probabilistico en donde el
investigador divide a toda la poblacion en diferentes subgrupos o estratos. El tamafio
de la muestra de cada estrato es proporcional al tamafio de la poblacion del estrato y
se compara con la poblacion total. (Levin, 2004, p. 238).

Permite seleccionar casos caracteristicos de una poblacion limitando la muestra sélo a
estos casos. Se utiliza en escenarios en las que la poblacion es muy variable y
consiguientemente la muestra es muy pequefia. (J. Morphol, 2017, p. 230).

Por lo tanto, el total de la investigacion es de 55591 personas que se muestra en la
tabla 14. Considerando a las personas a partir de los 20 afios de edad en adelante.

A fin de determinar la muestra que fue utilizada para la encuesta se hace uso de la

siguiente formula:

n— Nx(pxq)xZ*?
Z*(p=xq)+e’ =<(N—-1)

Donde:

n= Tamafo de la muestra

N= Poblacién (55591)

Z= Grado de Confiabilidad (1.96)

p= Posibilidad de ocurrencia de eventos (0.5)
g= Posibilidad de fracaso de eventos (0.5)

e= Error (5%)
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B 55591 % (0.5 * 0.5) * (1.96)"2
~ (1.96)72(0.5 x 0.5) + (0.05”2) = (55591 — 1)

n

n = 381,53

n = 382 personas

Las encuestas se realizaran a 382 habitantes de la provincia Sud Yungas compuesto

de la siguiente manera:

Tabla 18. Muestra estratificado aleatorio simple por Municipio de la Provincia de Sud Yungas
PERSONAS MUESTRA PERSONAS

MUNICIPIOS DE GENERO  MAYORES DE 20 ANOS PORCENTUAL ENCUESTADAS

SUD YUNGAS
~20-39 4059 TOTAL 40-59 TOTAL 20-39 40-59 TOTAL |
MUJERES 2802 1892| 4694| 5%| 3% 8% 19 13 32

CHULUMANI
VARONES 2067| 1806| 4773 5%| 3% 9% 20 12 33
RUPANA MUJERES 3127| 2063| 5190 6%| 4% 9% 21 14 36
VARONES 2548| 1630| 4178 5%| 3% 8% 18 11 29
MUJERES 7691| 3534| 11225| 14%| 6% 20% 53 24 77

LA ASUNTA
VARONES 6887 | 2710| 9597| 12%| 5% 17% 47 19 66
MUJERES 4333| 2483| 6816] 8%| 4% 12% 30 17 47

PALOS BLANCOS

VARONES 3688| 1746| 5434 7%| 3% 10% 25 12 37
MUJERES 1222 814| 2036 2%| 1% 4% 8 6 14

YANACACHI
VARONES 1033 616| 1649| 2%| 1% 3% 7 4 11
TOTALES 36298| 19293 | 55591| 65%| 35%| 100%| 249 133 382

Fuente: Elaboracion propia

Debido a que el universo de entidades aseguradoras de seguro de personas tiene un
namero menor a 30 elementos se realizard un censo a todas estas mencionadas en la
tabla 19. Se tom6 como sujetos de investigacion al Gerente Comercial o Agente de

Seguros de estas Compafiias.

Tabla 19. Compaiiias aseguradoras

COMPANIAS ASEGURADORAS  SUJETO DE ESTUDIO

Alianza vida
La vitalicia
- - GERENTES
Nacional de vida
COMERCIALES O

La Boliviana Ciacruz
AGENTES DE SEGURO

Seguros de Vida Fortaleza

of o M w N F

Univida

Fuente: Elaboracion propia
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3.4. SELECCION DE METODOS Y TECNICAS

La encuesta es un método por la cual se aplicaron entrevistas estructuradas a ambos
sujetos de investigacion; es decir, a los pobladores de la provincia de Sud Yungas y a
las compafias aseguradoras. A traves de las encuestas, se plantea una serie de
preguntas predeterminadas en entrevistas personales o en cuestionarios a un grupo de
personas seleccionadas cuidadosamente. (Morris, 2005, p. 32).

La entrevista se realizara a las entidades Aseguradoras para analizar el punto de vista
que tiene como ofertantes de los Seguros.

A continuacion, se detallan los métodos, las técnicas e instrumentos que se emplearan
para la investigacion: (Véase Tabla 20)

Tabla 20. Métodos y Técnicas de Recoleccidn de Informacion

METODO | TECNICA INSTRUMENTO SUJETO DE INVESTIGACION
Encuesta Encuesta Guia de Encuesta Pobladores de la provincia de Sud
Yungas
Entrevista Entrevista Guia de Entrevista Gerentes comermalgs 0 agentes de
Estructurada seguro de las Compafiias Aseguradoras

Fuente: Elaboracion Propia

3.5. FUENTES DE INFORMACION
Son las siguientes:
3.5.1. Fuentes Primarias

La informacién primaria sera recolectada a través de la encuesta a los pobladores de
la provincia Sud Yungas y la entrevista a los gerentes comerciales o agentes de
seguro de las compafiias aseguradoras de acuerdo a los anexos 2 y 5.

3.5.2. Fuentes Secundarias

Son estudios en base a otros textos, tesis, publicaciones electrénicas y decretos, toda
informacion referente, relevante a seguros de vida y el comportamiento del
consumidor. (R. Hernandez, 2006, p. 310-374).

la informacion secundaria esta constituida por bibliografia general sobre seguros de
vida, asi como otros temas referidos al estudio

En la presente investigacion, se utilizara la siguiente informacion:
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a)

3.6.

Informacién general:

Leyes de Seguros N°1883 Y Reglamento DS. 25201

Cddigo de Comercio - Lineamientos generales para la aplicacion de los
seguros en Bolivia, articulos 979 — 1153

Péagina Virtual de Seguros de Bolivia

Boletines estadisticos digitales de la Autoridad de Fiscalizacién de Pensiones
y Seguros — APS

Boletines digitales de la Asociacion Boliviana de Aseguradoras — ABA
Instituto Nacional Estadistico — INE

Informacién especializada

Revistas de la Nueva Economia de Seguros 2019 - Santa Cruz - Cultura del
Seguro en Bolivia

Boletin del Ministerio de Economia y Finanzas — Conferencia Internacional
de Seguros de Vida.

Tesis de Sistematizacion de la experiencia laboral en la compafiia nacional
seguro de vida y salud S.A. en el periodo 2014 — 2016 respecto a las

estratificaciones sociales como medio para incrementar la cartera de clientes.

VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Tomando en consideracion que el cuestionario utilizado para obtener la informacién

requerida sobre el comportamiento de compra del seguro de vida en la provincia de

Sud Yungas en el departamento de La Paz debe poseer validez, es importante traer a

consideracién dicho concepto. Al respecto, Hurtado (Hurtado, 2012, p. 154) afirma

que "la validez se refiere al grado en que un instrumento realmente mide la variable

que pretende medir".

Respecto a la confiabilidad, Herndndez, Fernandez y Baptista (2010, p. 296)

manifiestan: “es el grado en que la aplicacion repetida de un instrumento de medicion

al mismo fendmeno genera resultados similares”. Por ello, el instrumento fue

sometido a comprobacion mediante la prueba Alfa de Cronbach, definida por los

mismos autores de la cita anterior como: “Un coeficiente desarrollado por J. L.
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Cronbach que requiere de una sola administracion del instrumento de medicion y
produce valores que oscilan entre 0 y 1, este coeficiente es el modo més habitual de
estimar la fiabilidad de pruebas basadas en teoria clasica de los tests; es decir es un

procedimiento que sirve para calcular la confiabilidad y validez de los instrumentos.

Su ventaja reside en que no es necesario dividir en dos mitades a los items del
instrumento de medicion: simplemente se aplica a la medicién y se calcula el
coeficiente” (p. 354).

En el caso de la presente investigacion la validacion del instrumento se aplica en la
muestra de 382 personas de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz.
Los datos estadisticos para calcular la prueba Alfa de Cronbach se presentan en la

siguiente tabla:

Tabla 21.Varianza del puntaje total

. Valido 382
Perdidos 0
Varianza 28

Fuente: Elaboracion propia, procesamiento en Software SPSS (2022)

Una vez obtenidos los resultados del mismo, se procedio al reemplazo de los datos
segun la formula para la validacion general de todo el instrumento: Primero se
obtiene el promedio de las correlaciones entre items, esto se refiere a la sumatoria

general de los aciertos correctos, cuya formula es:

. vt
"= Nro de aplicados

Donde:
Vt = Varianza del puntaje total.

Nro = NUmero de individuos a los cuales aplicamos el instrumento.

28

Pr=_——
"= 382
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Pr = 0,0732984293
Con el dato de Pr (promedio de relaciones entre items), se procedié al llenado de la
formula para la validacion general de todo el instrumento que se representa asi:

_ N x Pr
T 1+4Pr(N+1)

a

Donde:
N: es el nimero de items
Pr: es el promedio de las correlaciones entre items

Reemplazando datos:

_ 382x0,0732984293
~ 1+ 0,0732984293(382 + 1)

a

~ 27,999999
¢~ 1+ 0,0732984293(383)

27,999999
= 17 2807329

27,999999
29,07329

a= 09630

0 0,96 =1
i 7

En funcion a los datos hallados anteriormente se pudo determinar que el instrumento

a aplicar en la presente investigacion se encuentra en un rango de 0.9 a 1 lo cual

determina la alta confiabilidad y validez del mismo. Este fue validado por los propios
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investigadores mediante la estadistica inferencial, por medio de férmulas que se

desarrollé acorde al instrumento.
3.7. PROCESAMIENTO DE DATOS

Se utilizard el método cuantitativo. Es decir, para la tabulacion y construccién de

gréficos, tablas e ilustraciones de los datos se utilizara el programa Excel.

Mientras que para la centralizacion de los datos obtenidos del analisis estadistico, el

cruce de variables y la demostracion de la hipotesis sera a traves del programa SPSS.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION DE LA INVESTIGACION

En el presente apartado se presentan los resultados de origen cuantitativo
provenientes del tratamiento estadistico de las encuestas y entrevistas realizadas.

Para fines de la presente investigacion se ha considerado que factores del
comportamiento de compra de los pobladores de la provincia Sud Yungas del
departamento de La Paz son los que influyen en la compra del seguro de vida, de este
modo poder evaluar la informacion con la que se cuenta y asi tener una actitud frente

a la posibilidad de adquisicion o no del mismo

Siguiendo el esquema planteado por la presente investigacion se va a analizar los
factores del comportamiento del consumidor pobladores de la provincia Sud Yungas
del departamento de La Paz acerca de la compra de seguro de vida en el siguiente

orden:

% ENC: Variable independiente - EI comportamiento de compra de los
pobladores de la provincia Sud Yungas.
< ENT: Variable dependiente - Los seguros de vida.

El procesamiento de la informacién fue realizado en el software SPSS, para lo cual se
asignd un codigo numérico a las categorias correspondientes a las preguntas de cada
esquema (Tablas 22 y 23).
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Tabla 22. Variable Independiente: Comportamiento de compra del consumidor- Codificacion

Factores Indicador ‘ Codificacion Preguntas
ENC 1 Genero
ENC 2 Edad
Personal ENC 3 Cual es su ocupacion
ENC 4 Cual es el estado civil
ENC 5 Municipio que pertenece
ENC 6 Cuantos hijos tiene usted
Nivel de ingreso ENC 7 Entre cudl de los siguientes rangos se encuentra comprendido su ingreso mensual
ENC 9 Le agradaria a usted la idea de tener que pagar un monto por un seguro de vida y asi tener un capital asegurado
que le permita indemnizar a un beneficiario que usted designe al momento de su fallecimiento (actitud)
ENC 14 E.staria usted dispuesto a pagar un monto de dinero mensual para que su familia pueda obtener con un monto de
Factores Psicol6aico dinero en un futuro _ _
interno 9 ENC 15 ¢Cuan confiables considera que son las compaiiias aseguradoras de personas en nuestro medio?
ENC 21 ¢,Qué lo motivaria a adquirir un seguro de vida?
ENC 23 ¢ Cuales son los motivos por los que usted no ha adquirido aun un seguro de vida?
ENC 26 ¢, Coémo percibe la publicidad realizada por las compariias que ofrecen el Seguro de vida?
ENC 12 Podrl’a_l ’usted mencionar entre las compafiias de seguros gue ofrecen el servicio de seguros de vida ¢Cudl
preferiria usted?
ENC 16 Tiene algn conocimiento acerca del Seguro de vida
Conocimiento ENC 17 ¢Como se enter6 usted del Seguro de Vida? (comunicacion)
ENC 18 Tienen algun conocimiento acerca de los requisitos que usted debe cumplir para adquirir un seguro de vida
ENC 19 Podria usted marcar los beneficios que le otorga el contar con un seguro de vida ¢, Qué usted conoce?
En caso de comprar un seguro, como jerarquizaria usted la importancia de los siguientes elementos que
ENC 8 aseguraria primero y que aseguraria posteriormente (siendo uno el de mayor importancia y cuatro el de menor
Factores Cultura importancia)
externo ¢Cuan importante es para usted asegurar econémicamente a su familia para el dia en que usted ya no tenga la
ENC 11 L
posibilidad de hacerlo?
Sociales ENC 24 En caso de adquirir un seguro de vida para usted ¢, Con quién consultaria para definir la compra?
Reconocimiento de la ¢Cual considera usted que es el mayor temor de la persona encargada del sustento econémico familiar ante la
) ENC 25 L o
necesidad posibilidad de su fallecimiento?
Etapas en el | Blsqueda de informacién ENC 10 ¢, Cudles considera usted son las principales amenazas a las que puede estar expuesta su vida?
proceso de ENC 13 Ha tomado usted ya alguna medida para asegurar la estabilidad econémica de su familia en caso de un posible
decision de | Evaluacion de alternativas futuro percance
compra Decisién de compra ENC 22 En caso de adquirir un seguro de vida ¢A quién designaria como beneficiario del mismo?
Compo;t?;éir:‘t]% rp;ostenor ENC 20 Si usted ya tiene un seguro de vida ¢ Cémo fue que defini6 su compra?

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 23. Variable Dependiente: Seguro de vida - Codificacion

Factores Indicadores

PREGUNTA

Codificacion |

ENT 1 ¢, Qué papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora?
ENT 2 ¢,Como considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de vida en cuanto a la cantidad
de dinero que mueve en el mercado de seguros?
¢ Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los pobladores de la provincia de
ENT 3 ey )
Psicol6gico Sud Yungas respecto a la adquisicién de seguro de vida?
ENT 8 ¢ Cuédl cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un seguro de vida?
ENT 10 ¢Qué percepcion cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de los siniestros e
_ indemnizacioén en el campo de los seguros de vida por parte de las compafiias aseguradoras?
Factores internos ENT 12 ¢Cuél cree usted que es la percepcion actual del cliente con respecto a las compafiias
aseguradoras?
ENT5 ¢Como consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas donde existen muchos
accidentes de carretera?
Conocimiento ENT 13 ¢ Cémo considera usted el grado o_Ie_ conocimiento de la poblacién con respecto al seguro de vida en
cuanto a sus alcances y sus beneficios?
¢Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con respecto a los seguros de vida es
ENT 14 e .
suficiente para llegar a todos los pobladores de la provincia de Sud Yungas?
¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una cultura adoptada con
Cultura ENT 4 .
respecto al seguro de vida?
Factores externos = - - - -
. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros de vida, para que
Sociales ENT 9 - » : -
los mismos hayan adquirido dicho servicio?
Reconocimiento de la ENT 11 ¢,Cudles son los factores que considera usted que impiden que los pobladores de la provincia Sud
necesidad Yungas no adquieren el servicio del seguro de vida?
Busquedf;}’de ENT 6 ¢, Qué factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?
informacién
Evaluacion de ¢Cuales considera usted que son los principales siniestros que amenazan la salud y vida de los
- ENT 7 s
alternativas pobladores de la provincia de Sud Yungas?
Decision de compra ENT 15 ¢Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz?

Fuente: Elaboracion propia
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Para la presentacion de resultados descriptivos se presentara el andlisis en el siguiente
orden:
1. Anaélisis estadistico exploratorio: Factores Internos del comportamiento del
consumidor.
2. Anélisis estadistico exploratorio: Factores Externos del comportamiento del
consumidor.
3. Analisis estadistico exploratorio: Proceso de Decision de Compra.
4.1. ANALISIS ESTADISTICO EXPLORATORIO: FACTORES
INTERNOS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Para la elaboracion de la presente investigacion se han tomado en cuenta ciertos
factores demograficos dentro de los cinco rangos de ingresos a tomar en cuenta, los
cuales tienen influencia importante en el comportamiento del consumidor, dichos
factores son: Género, Rango de Edad, Ocupacién, Estado Civil, Nimero de Hijos. Ya
que dependiendo de éstos factores, las personas tienen distintas prioridades y
comportamientos, las cuales influyen en los patrones de consumo propios de cada
rango de ingresos.
4.1.1. FACTORES PERSONALES
La presente investigacion toma en cuenta factores personales, tales como género,
estado civil y ocupacion de los encuestados. Con este proposito las 382 encuestas
fueron distribuidas equitativamente en los cinco rangos de ingresos que ya se han

definido mas adelante.

A continuacion se exhiben los resultados de la muestra por género de acuerdo a sus

ingresos.
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Gréfico 5. Género de los encuestados de acuerdo a su nivel de ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la
adquisicion del seguro de vida Ver Anexo 3, Preguntas 1y 7.

En el grafico N°5 se puede observar en mayor porcentaje, en el tercer grupo de
ingresos de Bs. 3.001 a Bs. 5.000 existe un 59.12% de género femenino y en el
segundo rango de ingresos se tiene que el 51.43% de género masculino. A partir del
gréafico precedente, se ha podido observar que las personas de género masculino, son
cada vez menos numerosas a medida que aumenta el nivel de ingreso de las mismas,
por lo que se infiere que en el rango de ingresos cuenta con una mayor poblacion de

género femenino.
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Gréfico 6. Estado civil de los encuestados seguin nivel de ingreso
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la
adquisicion del seguro de vida Ver Anexo 3, Pregunta 4y 7.

Otro importante factor dentro del presente estudio es el estado civil de los
encuestados, principalmente debido a que las personas que estan casadas o0 en estado
de concubinato tienen una mayor necesidad de adquirir un seguro de vida, debido a

que éstas ya comienzan a tener dependientes (principalmente hijos).

En este sentido, el grafico N°6 precedente muestra que en los cinco rangos de
ingresos, el mayor porcentaje es de encuestados casados (27.27%, 39.29%, 35.77%,
46.15% y 28.57% respectivamente); ademas, existe un comportamiento ascendente
con respecto al nivel de ingresos; es decir, que a medida que se incrementan los
ingresos entonces el porcentaje de casados es mayor. En contraste, en el grupo de
solteros, el comportamiento es a la inversa, sea que en los encuestados con menores
ingresos hay un mayor porcentaje de personas solteras, y este porcentaje disminuye
conforme aumentan los ingresos percibidos (21.21%, 23.57%, 19.71%, 9.23% y
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14.29% respectivamente), por lo que se concluye que los rangos de ingresos cuenta
con una poblacion de estado civil casado.

Grafico 7. Edad de los encuestados segun nivel de ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la
adquisicion del seguro de vida Ver Anexo 3, Pregunta 2 y 7.

El gréfico N°7 muestra que son los encuestados mas jovenes de 20 a 39 afios los que
perciben mayormente con el 93.94% los ingresos mas bajos tomados en cuenta en el
estudio de Bs. 1.000 a Bs. 2.139. Asimismo, es posible observar que el grupo de
encuestados con menores ingresos (superiores a los Bs.8.001) esta conformado en su
mayoria por personas mayores a 40 a 59 afios de edad.

En general, se puede afirmar que las personas mas jovenes ganan entre Bs 1.000 a Bs.
2.139, y a medida que van madurando sus niveles de ingresos van aumentando.
Finalmente, entre los 40 y 59 afios de edad, los ingresos percibidos por los
encuestados empiezan a superar los Bs. 8.001. por lo que se infiere que los rangos de

ingresos cuenta con una poblacién mas joven.
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Gréfico 8. Municipios de los encuestados segiin nivel de ingresos.
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver

Anexo 3, Pregunta5y 7.

El grafico N°8 segun los niveles de ingresos, los encuestados en mayor porcentaje,

viven en el municipio de Chulumani y en el municipio de La Asunta.

Para la realizacion de la presente investigacion se ha considerado necesario reconocer

la ocupacion de los encuestados en sus diferentes niveles de ingresos, por este motivo

se han agrupado las diferentes ocupaciones de los encuestados en siete tipos de

genéricos, los cuales se presentan a continuacion:

v
v

D N N NN

Operadores de instalaciones y maquinarias.

Profesional, cientificos e intelectuales (cajeros, funcionario publico, abogado,
arquitecto, etc.)

Agricultura, ganaderia, pesca, caza.

Transportista o vendedores de comercio.

Mineria

Cosechadores de coca o chonteador.

Otros
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Graéfico 9. Ocupacion de los encuestados seguin los ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la
adquisicion del seguro de vida Ver Anexo 3, Pregunta 3y 7.

En cuanto a la ocupacién de los encuestados, se observa que en los cinco grupos de
ingresos, existe un mayor porcentaje de encuestados vinculados a la ocupacion de
agricultura ganaderias, pesca (que son duefios de terrenos de coca o plantacion de
frutas u otros) con el 39.39%, 37.86%, 39.42%, 40% y 28.57%, luego estan los
transportistas y vendedores con el 27.27%, 12.14%, 11.68% y 10.77%.

También destacan los cosechadores de coca o chonteadores (son las personas que
solo ofrecen los servicios pero no tienen ningun terreno de coca u otros) con un
21.21%, 27.86%, 35.77%, 30.77% y 14.29%. En el grafico precedente se puede
observar que el mayor grupo de personas que perciben ingresos superiores a los Bs.
8.001 corresponde a los mineros particulares con un 28.57%, igual que los

agricultores ganaderias, pesca.
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Por ultimo, sobresalen también cinco grupos Profesional, cientificos e intelectuales
(cajeros, funcionario publico, abogado, arquitecto y otros) con un 6.06%, 15%,
8.03%, 4.62% y 14.29%.

Grafico 10. Nimeros de hijos de los encuestados segln nivel de ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 6y 7.

Entre los datos relevantes concernientes al nimero de hijos de los encuestados, se
puede mencionar del grafico precedente lo siguiente: segun los niveles de ingresos, se
ha podido advertir que las personas que tienen uno y dos hijos son la mayoria. Asi
también es importante destacar que ninguna de las personas encuestadas, tiene méas de

cuatro hijos en su familia.
4.1.2. FACTORES PSICOLOGICOS

Para el andlisis de los pobladores de la provincia Sud Yungas del departamento de La
Paz, es muy importante conocer el nivel de motivaciéon por acceder a un seguro de
vida. En este sentido, con esta variable se ha podido conocer cuales son las
principales motivaciones que mueven a los pobladores al comprar un seguro de vida;
asi también, se ha podido establecer cuéles son los principales motivadores que
emplean las propias compafiias aseguradoras de personas para persuadir a los

potenciales usuarios del seguro ya mencionado a adquirir uno.
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» Motivacién

En el grafico N° 11, se observa que el 64% de los encuestados afirma que no estaria
dispuesto a pagar el monto mensual en el rango de ingresos medios de Bs. 3.001 a Bs.
5.000. Asimismo, en el rango de ingresos de Bs. 5.001 a Bs. 8.000 se tiene que el
63% de los encuestados no estarian de acuerdo con una oferta de este tipo. Por
ultimo, en el rango de ingresos superiores a Bs. 8.001 se observa que el 57% de los

encuestados estarian de acuerdo con la propuesta enunciada en esta pregunta.

Gréfico 11. Disposicion a pagar un monto mensual para asegurar el futuro familiar segin nivel
de ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 14y 7

El grafico N°11 anterior se observa que no tiene una aceptacion de los pobladores en

los cinco rangos de ingresos.

Respecto a la pregunta referida a ¢Qué lo motivo o motivaria a adquirir un seguro de
vida? los encuestados con mayor porcentaje provenientes del rango de ingresos
superiores a Bs. 8.001 consideran como motivo principal para adquirir un seguro de
vida es la seguridad a terceros con un 42.86%, en segundo lugar esta el factor de
ahorro con un 28.57%. Todo lo anteriormente mencionado se encuentra en el

siguiente gréfico.
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Gréfico 12. Motivacidn para adquirir un seguro de vida segun el nivel de ingreso
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 21y 7.

En el grafico N°12 precedentes, se puede observar claramente que la seguridad
familiar y ahorro constituyen el principal factor motivador para adquirir un seguro de
vida en todos los rangos de ingresos.

Con la siguiente pregunta de la encuesta se busco conocer cuales eran los motivos por
los que los encuestados aun no habian comprado o habian dejado el seguro de vida.

Se muestra en el siguiente gréfico:

Gréfico 13. Motivo que impiden la adquisicion del seguro de vida segln nivel de ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicién del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 23y 7.

El grafico N° 13 es un resumen de la pregunta planteada a los encuestados con

referencia a los motivos que le impiden la adquisicién del seguro de vida en los cinco
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rangos estudiados. En el mismo se puede observar que a medida que los encuestados
perciben mayores ingresos, opinan que los seguros de vida son caros. Un segundo
fendmeno importante observado sefiala que los encuestados desconocen los
beneficios del seguro de vida, también se observa que la percepcion de la
desconfianza hacia las compafias aseguradoras va reduciendo a medida que los

ingresos van incrementandose.

En cuanto a las entrevistas y mas especificamente referidos a la pregunta de cual
creen las comparfiias aseguradoras que es el principal motivador para que los
pobladores de la provincia de Sud Yungas adquiera un seguro de vida, el 75% de los
entrevistados sefiala que el principal motivador para que una persona adquiera un
seguro de vida es la seguridad y/o proteccion econémica de la familia en caso de su
fallecimiento.

Es decir que estas personas no desean que sus derecho habientes pasen por una
situacion de inestabilidad econdmica en el caso de haber fallecido la persona
encargada del sustento econdémico del hogar, el 13% menciona que es la enfermedad
y ocupacion de la persona; con la pandemia, las personas empiezan a decir que tengo
hijos debo tomar un seguro de vida o trabajo en area de mina, trabajo viajando a
lugares peligrosos, entonces se concientiza para optar por un seguro de vida. Todo lo
anterior se refleja en el grafico siguiente

Gréfico 14. Principal motivador para que los pobladores compren un seguro de vida segun las
compafiias de seguro de vida

75%

13% 13%

Bl B

Seguridad y/o Proteccion familiar Enfermedad Ocupacion de la persona

Fuente: Elaboracion propio en base a resultados de la entrevista a la compafiias de seguros de vida Ver
Anexo 6, Pregunta 8
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» Percepcion

Esta variable le permite a la investigacion dar a conocer la percepcion que tienen los
pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz con respecto
al seguro de vida, en lo que se refiere a la oferta del ya mencionado servicio.

Asi también, es interesante a los objetivos de la investigacion los aspectos relativos a
la percepcion que tienen los pobladores sobre las propias comparfiias de seguros de
vida. Ademas, esta variable permitié conocer la percepcion que tienen las propias
compafiias de seguros de personas relativas al producto que ofrecen al mercado y su
papel dentro de la sociedad.

Sobre la pregunta referida a cuan confiables son consideradas las compafiias
aseguradoras de nuestro medio, algo curioso que se pudo observar en esta pregunta,
que a medida que las personas tienen mayores ingresos los mismos opinan cada vez
en mayor numero que las compafiias aseguradores no son nada confiables.
Igualmente se puede observar que en todos los rangos de ingresos, los pobladores que
opinan que las compafiias aseguradoras son muy confiables, en todos los rangos de

ingresos son la minoria. Esto se observa en el siguiente grafico:

Gréfico 15. Confiabilidad de las Compaiiias Aseguradoras segun nivel de ingreso

B MUY CONFIABLES ~ ®mCONFIABLES  mINDECISO  ®mNO MUY CONFIABLES ~ m NADA CONFIABLES
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28,57%
28,57%

Bs. 1.000 aBs. 2.139 Bs. 2.140 a Bs. 3.000 Bs. 3.001 a Bs. 5.000 Bs. 5.001 a Bs. 8.000 Bs. 8.001 o mas

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicién del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 15y 7.

57



El grafico siguiente muestra que en el rango de ingresos y la percepcion de los
encuestados acerca de la publicidad de las compafiias aseguradoras que ofrecen
seguro de vida, se ha hecho notable el desconocimiento casi generalizado de los
encuestados con respecto a la publicidad sobre el seguro de vida empleada por las
aseguradoras. Asimismo, el segundo grupo mas importante de los encuestados que

opinan que la misma es mala.

Graéfico 16. Percepcidn acerca de la publicidad realizada por las compafiias del seguro de vida
segun nivel de ingresos

H BUENA HEMALA B NO CONOZCO

81,82%
85,00%
87,59%
93,85%
85,71%

9,09%
9,09%
7,14%
7,86%
5,11%
7,30%
3,08%
3,08%
14,29%

xR
=)
O—
o

1000 Bs. a 2139Bs. 2140Bs. a 3000Bs. 3001 Bs. a 5000Bs. 5001 Bs. a 8000 Bs. 8001 Bs. 0 mas

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 26 y 7.

En la interrogante que se realizé a las compafiias de seguros sobre el papel que juega
el seguro de vida dentro de la actividad de seguros, el 100% de los entrevistados
indico que el seguro de vida representa el 6% respecto al total de seguros de personas

y un 3% respecto al total de la actividad aseguradora. Esto se refleja en los siguientes

gréaficos.
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Grafico 17. Papel que juega el seguro de vida respecto al ramo de seguros de personas.

M Seguros de personas

B Seguro de vida

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguro de
vida. Ver Anexo 6, Pregunta 1

Gréfico 18. Papel del seguro de vida respecto a la actividad aseguradora segun las compafiias de
seguros de vida

M Sector asegurador

M Seguro de vida

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguro de
vida. Ver Anexo 6, Pregunta 1

En la pregunta referida a cdmo ha evolucionado el seguro de vida en cuanto a la
cantidad de dinero que mueve respecto del total de la actividad aseguradora, el 67%
de los entrevistados sefiala que existe un crecimiento 6ptimo debido a que cada dia
existen mas personas que toman conciencia de la necesidad de comprar un seguro de
vida o de tomar medidas para garantizar el bienestar econémico familiar. El restante
33% sefiala que si bien existe un crecimiento en la demanda del seguro de vida este
no es el éptimo ya que la gran mayoria de la poblacién no cuenta todavia con ningun
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seguro de vida, esto debido a factores normativos, de conocimiento y culturales

principalmente. Asi se tiene:

Grafico 19. Percepcion de las compafiias de seguros de vida respecto al crecimiento del mercado
del seguro

67%

33%

Crecimiento optimo Crecimiento no optimo

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguro de
vida. Ver Anexo 6, pregunta 2

En la pregunta referida a cuales serian las caracteristicas que tienen los usuarios de
seguros de vida en la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz, los
entrevistados sefialaron que un usuario de esta naturaleza debe reunir principalmente
las siguientes caracteristicas. Las primeras tres caracteristicas son generales a la gran

mayoria de las personas, en tanto que la Gltima es excepcional en casos particulares.

» Persona econdmicamente activa con dependencia familiar

» Ingresos superiores a Bs. 3.000.

» Actividad laboral que implique cierto tipo de riesgos como: Viajes, riesgo en
el desempefio de sus funciones laborales, etc.

» Excepcionalmente personas con una posicién importante que implique riesgo

a sufrir algin tipo de atentado.

En la siguiente pregunta que se realizé a las compariias de seguro de vida sobre qué
caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas, el 25% de los entrevistados indicaron que no vieron este
sector como cliente potencial, un 33% mencionan como caracteristica que los

pobladores son jovenes con dependencia familiar con ingresos mayor al minimo
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nacional, con la misma proporcion de un 17% los entrevistados mencionaron como
una de las caracteristicas la posibilidad econdémica y riesgos por muerte e invalidez
por los viajes que realizan los pobladores, un 8% sefialaron como caracteristicas de

los pobladores que no les interesa por factores culturales.

Esto se muestra en el siguiente grafico:

Gréfico 20. Caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas segun compafiias de seguro de vida

No vieron a ese sector

B Personas jovenes con dependencia familiar,con un ingreso mayor al minimo nacional,
Posibilidad economica

B No les interesa

B Riesgos por muerte e invalidez

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las
companiias de seguro de vida. Ver Anexo 6, pregunta 3

En la interrogante planteada a los gerentes comerciales sobre cual seria la percepcion
de los usuarios y no usuarios de seguros con respecto al pago de siniestros e
indemnizaciones por parte de las compafiias de seguros de personas, los entrevistados
sefialaron que en el grupo de actuales usuarios de las compariias aseguradoras un 17%
confiaba en que las compafiias aseguradoras cumpliran su compromiso de pagar la
indemnizacion estipulada en el contrato de seguro. De igual manera, se afirma que el
restante 83% de los usuarios tiene una cierta desconfianza o duda sobre el
cumplimiento de la compafiia respecto a la cancelacion del monto asegurado o

indemnizacion.
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Gréfico 21. Percepcion de los usuarios del seguro de vida respecto al pago de indemnizaciones
segun las compafiias de seguro de vida

Confianza Desconfianza

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguro de
vida. Ver Anexo 6, pregunta 10

Respecto al grupo de los no usuarios, el 100% de los entrevistados de las compariias
de seguros de personas coinciden que estas personas desconfian en las compafiias de
seguros de personas, pues dudan que éstas hagan efectiva la cancelacion del monto
asegurado a los beneficiarios, esto debido a que existen muchas compafiias de seguros
generales que dafian la imagen de todas las compafiias aseguradoras sin excepcion.

Estos datos se ven reflejados en el siguiente gréfico.
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Graéfico 22. Percepcidn de los no usuarios del seguro de vida respecto al pago de indemnizaciones
segun las compafiias de seguros de vida

-y

Confianza Desconfianza

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguro de
vida. Ver Anexo 6, pregunta 10.

En la dltima interrogante sobre la variable percepcion, se consulté a los
representantes de las compariias de seguros de personas acerca de cuél se creia era la
percepcion actual del usuario con respecto a las comparfiias aseguradoras, de este
modo el 57% de los entrevistados sefiald que los usuarios actuales si confiaban en sus
compafiias aseguradoras. Sélo el 14% de los entrevistados sefialé que a pesar de los
esfuerzos de la aseguradora por brindar una imagen de confianza y solidez
institucional, sus usuarios actuales tenian atn un cierto grado de desconfianza, el 29%
de sus usuarios mencionan son costos elevados. EIl siguiente gréafico revela estos

datos:

Gréfico 23. Percepcion actual del usuario con respecto a los seguros de vida segun las compafiias
de seguro de vida

W Confian en la Cia. Aseguradora M No Confian en la Cia. Aseguradora M Costos elevados

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguro de
vida. Ver Anexo 6, pregunta 12
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> Actitudes

Las actitudes de los encuestados frente al seguro de vida constituyen otro indicador
importante para la realizacion del presente estudio. En este sentido, a continuacion se
evalla el agrado o desagrado por parte de las personas respecto a la adquisicion del
seguro en estudio y también la implicancia que ello tiene en la actitud hacia un

beneficiario designado.

Es necesario destacar una vez mas, que en el seguro de vida no se beneficia al
comprador del seguro, sino que a su fallecimiento se beneficia otra persona

(beneficiario) del monto asegurado en la poliza del mismo.

Graéfico 24. Agrado de contar con un seguro de vida para que se indemnice a un beneficiario
segun nivel de ingresos

83,08%

7,14%

1000Bs. a 2139 Bs.
2140 Bs. a 3000 Bs.

3001 Bs. a 5000 Bs.
5001 Bs. a 8000 Bs.
8001Bs. 0 mas

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 9y 7.

El grafico N°24 anterior refleja los resultados de los cinco rangos encuestados, donde
la idea propuesta de contar con un seguro de vida que le permita al usuario poder
indemnizar a un beneficiario es mucho mas rechazo para los encuestados que se
ubican en el grupo de ingresos de entre Bs. 2.140 a Bs.3.000. Cabe destacar que la

aceptacion hacia el seguro de vida no es uniforme en todos los niveles de ingresos.

> Comunicacion
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La variable comunicacion permitié conocer a través de qué medios de comunicacion
la persona obtuvo informacion sobre el seguro de vida individual, y por ende,
permitird también, conocer los medios que utilizan las propias compariias de seguros

de personas para la comercializacion del seguro en consideracion.

Gréfico 25. Medio por el cual se enterd del seguro de vida segin nivel de ingresos

m OTROS VENTA PERSONAL NO CONOZCO
M POR EXPERIENCIAS PASADAS ® FAMILIARES mAMIGOS
M PRENSA ESCRITA H RADIO M TELEVISION
14,29% 71,45%
8001 Bs. 0 mas e
14,29%
1,54%
13,85% 70.77%
5001 Bs. a 8000 Bs. 3,08% !
3,08% 15%
1,54%
4,38%
70,07%

16,79%

3001 Bs. a 5000 Bs. 3.65%

2,92%
2,19%

2,14%
7,86%

17,14% 65.71%
2140 Bs. a 3000 Bs. e

69,70%
1000 Bs. a 2139 Bs.

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 17y 7.

Ante la pregunta planteada a las compafiias de seguros de vida con respecto a si la
intensidad de publicidad actual del seguro de vida era suficiente para llegar a todos
los usuarios potenciales del mismo, el 83% de los consultados indicé que la
publicidad actual en los diversos medios de comunicacion es insuficiente; pero ello
debido a la peculiaridad de tocar con publicidad éste tema central que es la "muerte”,

el cual es un tema bastante delicado para exponerlo en la publicidad tradicional. Lo
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que resaltaron todos los entrevistados es que las compafiias aseguradoras se inclinan,
o0 tienen mayor preferencia por la publicidad directa o de persona a persona, pues se
considera que ésta publicidad si tiene una alta intensidad persuasiva en comparacion
con la publicidad masiva. Todo lo anterior se lo puede observar en el siguiente
grafico:

Gréfico 26. Suficiencia en el grado de intensidad de publicidad actual con respecto al seguro de
vida segun las compafias de seguro de vida

ey Publicidad directa

Publicidad masiva

SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 14

» Conocimiento

Con esta variable se va a tratar de analizar al conjunto de toda la informacion
relevante almacenada en la memoria del usuario actual y usuario potencial con
respecto al seguro de vida. De este modo se tratard de medir el grado de conocimiento
que el pablico en general tiene sobre el ya mencionado seguro, ya que este factor
influye de manera importante en cuanto a predisponer al usuario a adquirir el servicio
ofrecido dado que éste conoce a profundidad la esencia del mismo y sus beneficios,
de lo contrario, al carecer de un sélido conocimiento del seguro en estudio se le puede

dar al mismo otras interpretaciones erroneas que no llevarian a elevar su demanda.

A continuacion, se exponen los resultados de las preguntas vinculadas conocimiento

de los encuestados sobre el seguro de vida.
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Como se puede observar en el grafico siguiente en el rango de ingresos y el
conocimiento de las compafiias aseguradoras que ofrecen el seguro de vida, mas
conocida es UniVida y el segundo es la compafia Nacional de Vida, existe una

tercera compafiia de seguro méas conocido es Alianza Vida.

Es importante mencionar que pese a las amenazas existentes a la estabilidad
economica familiar, una gran parte de los encuestados de todos los rangos de ingresos

no conoce a las compariias de seguros de vida.

Gréfico 27. Mencione a las compafiias aseguradoras que ofrecen el seguro de vida segun nivel de
ingresos

100,00%

8001 Bs. o mas
5001 Bs. a 8000 Bs.

3001 Bs. a 5000 Bs.

ALIANZA VIDA LAVITAUCA
NACIONAL DE 2140 Bs. a 3000 Bs.

VIDA

LABOLIVIANA
CIACRUZ SEGUROS DE

UNIVIDA
VIDA
TODAS

LAS
FORTALEZ ANTERIOREs  NINGUNA

1000 Bs. a 2139 Bs.

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 12y 7.
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Con respecto al conocimiento que tienen los encuestados en relacion al seguro de
vida se ha podido observar que en todos los rangos de ingresos, se puede evidenciar
que la mayoria de los encuestados no tienen un conocimiento acerca del seguro en
estudio. En todos los casos prevalece que no hay conocimiento del seguro de vida,
pero siempre con un mayor margen de superioridad con respecto al gran grupo que

afirma conocer al seguro en estudio. Ello se puede observar en el siguiente gréafico.

Grafico 28. Conocimiento acerca del seguro de vida segln nivel de ingresos

75,76% 76,43% 81,02%

24,24%
18,98%

1000 Bs. a 2139 Bs.
2140 Bs. a 3000 Bs. 14,29%
3001 Bs. a 5000 Bs. sl
5001 Bs. a 8000 Bs.

8001 Bs. 0 mas

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro de vida Ver
Anexo 3, Pregunta 16 y 7.

Ante la pregunta referida a si los encuestados conocian los requisitos que debian
cumplir para comprar un seguro de vida, el desconocimiento acerca de los requisitos
del seguro de vida es persistente, se puede observar que las personas a medida que
van mejorando sus ingresos no van mejorando su conocimiento con respecto a los
requisitos que debe cumplir la persona si quiere comprar un seguro de vida. El
conocimiento en profundidad del seguro de vida en la provincia de Sud Yungas del
departamento de La Paz es aun incipiente, como se puede observar en el siguiente

grafico:
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Gréfico 29. Conocimiento acerca de los requisitos que exige el seguro de vida segun nivel de

ingresos

81,82%

1000 Bs. a 2139 Bs.

2140 Bs. a 3000 Bs.

86,43% 94,16% 98,46%
85,71%

NO

3001 Bs. 2 5000 Bs. Sl
5001 Bs. 3 8000 Bs.

8001 Bs. 0 mas

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores
de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicion del seguro
de vida Ver Anexo 3, Pregunta 18y 7.

El siguiente grafico N° 30, en todos los rangos de ingresos un grupo mayoritario

desconoce los beneficios que el seguro de vida puede otorgar a su titular. En menor

proporcion esta el ahorro futuro que proporciona el seguro de vida. También esta la

indemnizacién por muerte y por accidente como el beneficio directo del seguro de

vida, que del mismo emerge cuando el usuario del mismo ha fallecido.

Gréafico 30. Beneficios que otorga el contar con un seguro de vida segiin nivel de ingresos

10008522139 Bs.

13408523000 Bs.

9,545

' 9538 10000

g .:“ NO SABE, NO RESPONDE

N | womuango

w0

=

. | INDEMNIM\ON POR ACCIDENTES

. / INDEVNIZACION POR MUERTE

8001Bs. omas

3001 B5.35.000Bs.
500185, 28,000 Bs.

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicién del seguro de vida Ver

Anexo 3, Pregunta 19y 7.
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En la entrevista realizada a las compafiias de seguro de vida se consulté a los mismos
coémo se consideraba vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas donde
existen muchos accidentes de carretera, los entrevistados sefialaron que un 37% es el
riesgo del diario vivir, con la misma magnitud del 25% no lo habian pensado vender
seguro de vida a los pobladores y tendria que subir la prima por el riesgo que habria
al asegurar a los pobladores, el 13% si consideraron vender seguros de vida a los

pobladores de la provincia Sud Yungas.

En el siguiente grafico se observa dichos resultados:

Gréfico 31. Consideracién de vender seguros de vida a los pobladores de la provincia de Sud
Yungas segun compafiias de seguro de vida.

B No lo habiamos pensando
M Riesgo del diario vivir
B Tendriamos que subir la

prima

m Si lo considerariamos

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 5.

En la entrevista realizada a las aseguradoras de personas se consulté a los mismos,
como se consideraba el grado de conocimiento de la poblacion con respecto a los
beneficios y alcances del seguro de vida, a partir de ello se obtuvo que todos los
entrevistados sefialaron que se estima que un 83% de la poblacion desconoce sobre el
tema del seguro de vida, es principalmente por este motivo que el seguro de vida no
tiene una demanda masiva como en otros paises mas desarrollados en donde el
conocimiento sobre este seguro es mas generalizado en la poblacién. El siguiente

grafico muestra dichos resultados:
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Graéfico 32. Grado de conocimiento de la poblacion respecto al seguro de vida en cuanto a sus
alcances y beneficios segiin las compafiias aseguradoras

m Tiene conocimiento sobre el seguro de vida  ® No tiene conocimiento sobre el seguro de vida

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 13.

4.2.  ANALISIS ESTADISTICO EXPLORATORIO: FACTORES
EXTERNOS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Son las siguientes:
4.2.1. FACTORES CULTURALES

Esta variable permite observar cuales son las caracteristicas, creencias y costumbres
culturales que influyen en los pobladores de la provincia Sud Yungas con respecto al
seguro de vida, de este modo se puede observar el impacto de la cultura en los

distintos niveles de ingresos delimitados en la presente investigacion.

Respecto a la jerarquizacion de aspectos tales como: Los negocios, la casa, el
automovil, y la vida misma realizada por parte de los encuestados de los cinco rangos
de ingresos en cuanto a cual se considera mas importante para asegurar primero, se ha
obtenido que en los cinco rangos de ingresos las personas preferirian, en caso de
tomar un seguro, asegurar primero su propia vida. En este sentido, se puede ver
claramente que si existe una cultura de prevision en los pobladores de la provincia de
Sud Yungas del departamento de La Paz, el cual si es capaz de considerar los riesgos
que amenazan su vida lo cual lo impulsaria a asegurar la misma. Seguidamente se

puede ver y evaluar las preferencias en los cinco rangos de ingresos:
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Tabla 24. Jerarquizacion de importancia de la vida segin ingresos

RANGO DE INGRESOS BS

PREFERENCIAS
BS. 1000 a Bs.2139 Bs.2140 a Bs.3000 Bs. 3001 a Bs.5000 | Bs. 5001 a Bs. 8000 Bs. 8001 o0 mas
PRIMER LUGAR VIDA(16) VIDA (57) VIDA (53) VIDA (35) VIDA (6)
SEGUNDO NEGOCIO (14) NEGOCIO (49) CASA (60) NEGOCIO (30) NEGOCIO (4)
TERCER LUGAR CASA(13) CASA (55) NEGOCIO (42) CASA (37) CASA (4)
CUARTO LUGAR AUTOMOVIL (13) AUTOMOVIL(48) AUTOMOVIL(49) | AUTOMOVIL(27) | AUTOMOVIL(3)

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz para la adquisicién del seguro de vida Ver
Anexo 3y 4, Pregunta8y 7.

Ante la pregunta referida al grado de importancia de asegurar econémicamente a la
familia para el futuro, en los cinco grupos encuestados, la mayoria de las personas
encuestadas, considera el asegurar econdmicamente a su familia para el futuro como
algo muy importante, lo que demuestra que los habitantes de la provincia de Sud
Yungas del departamento de La Paz, tienen un cultura que valora y busca asegurar el
bienestar familiar, ello con el objetivo de no dejarla en un futuro en una situacion de

inestabilidad econdmica.

Este resultado refleja que los beneficios del servicio del seguro de vida son
compatibles con la cultura yunguefia para la cual velar economicamente por el futuro
de la familia es muy importante. Pero también se puede observar en los cinco rangos,
consideran que no lo habian pensado cual es la importancia de asegurar
econémicamente a sus familiares. El siguiente grafico confirma el comentario

anterior con respecto a los cincos rangos de ingresos.
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Gréfico 33. Importancia de asegurar econdmicamente a la familia para el futuro segun nivel de

ingresos

B MUY IMPORTANTE W INDIFERENTE B NOIMPORTANTE B NO LO HABIA PENSADO

42,86%

36,36%
33,33%
30,71%
24,29%
24,29%
26,28%
29,20%
29,20%
26,15%
30,77%
28,57%

20,71%
21,54%
21,54%

15,15%
15,15%
15,33%

1000 Bs. a 2139 Bs. 2140 Bs. a 3000 Bs, 3001 Bs. a 5000 Bs 5001 Bs. a 8000 Bs. 8001 Bs. o mas

14,29%
14,29%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz Ver Anexo 3, Pregunta 11y 7.

Ante la interrogante a la entrevista a la compafiia aseguradora, referida si la poblacion
de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz, tiene una cultura
adoptada con respecto al seguro de vida, el 50% de las compafiias aseguradoras
sefial6 tacitamente que la poblacion no tiene una cultura adquirida respecto al seguro
de vida, ya que las personas no estan conscientes de los riesgos que amenazan sus
vidas, ni ven la necesidad de contar con un seguro como medio para proteger la

economia familiar.

Del mismo modo, factores externos como la falta de normativa por parte del estado, y
el poco conocimiento acerca del servicio originan que no haya dicha cultura relativa
al seguro de vida. Por otro lado, el 30% de los entrevistados, sefiala que la cultura no
es sujeto de medicion pero que la tendencia apunta a que si existe un gran
desconocimiento de la poblacion con respecto al seguro de vida, el 20% de los
entrevistados mencionaron que no investigaron a la provincia de Sud Yungas del

departamento de La Paz. El siguiente grafico refleja los datos anteriormente descritos.
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Graéfico 34. Existencia de cultura en el ciudadano respecto al seguro de vida seguin las compafiias
aseguradoras.

M La culturano es sujeto de
medicion

B No investigamos a ese lugar

M No existe una cultura respecto
al seguro de vida.

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 4.

4.2.2. FACTORES SOCIALES
Son:
» Grupos de referencia

La presente variable permite a la investigacion determinar qué persona o grupo de
personas son las que influyen en mayor medida sobre los pobladores de la provincia
Sud Yungas del departamento de La Paz, para que compre el seguro de vida. En este
caso en particular, se trata de determinar a qué persona 0 grupo de personas
consultaria el encuestado para hacer efectiva la compra de un seguro de vida, pues
debido a la particular naturaleza del servicio de seguro de vida el usuario del seguro
no llegard a ser el beneficiario del mismo, sino que alguien designado por el mismo

llegara a convertirse en el beneficiario.
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Gréfico 35. Con quién se consultaria para definir la compra de un seguro de vida segun nivel de

ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz Ver Anexo 3, Pregunta 24y 7.

Con el grafico anterior se puede llegar a la conclusion de que los grupos de referencia
de mayor influencia sobre los encuestados son el conyuge, sobre todo en el rango de
ingresos de Bs. 1.000 a Bs. 2.139. Asimismo los familiares tienen un alto grado de
influencia sobre los encuestados, pero en mayor medida sobre los encuestados de
ingreso superior a Bs. 8.001. Por otro lado, los amigos tienen también una importante
influencia sobre los encuestados, pero en mayor medida en los encuestados con
ingresos de Bs. 5.001 a Bs. 8.000. Por ultimo, es importante sefialar que las
compafiias aseguradoras, en los cinco rangos de ingresos, son los que ejercen una

influencia minima sobre los encuestados.

A través de las entrevistas a las aseguradoras se planted la interrogante referente a
quiénes se creia que influian en mayor medida sobre los usuarios actuales y
potenciales del seguro de vida para que los mismos adquieran dicho servicio. De esta
manera el 43% de los entrevistados establecidé que la misma empresa aseguradora,
junto con la familia son los de mayor influencia en el momento de tomar la decisién
de adquirir un seguro de vida y con el mismo porcentaje influyen las personas de su
entorno. El restante 14% sefialo que los bancos, son los que influyen sobre el usuario

en la adquisicion del seguro de vida. Todo lo anterior se muestra en el siguiente:
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Gréfico 36. Grado de influencia sobre el usuario para que este decida la compra de un seguro de
vida segun las compafiias aseguradoras

W Aseguradoras y familias
M Los bancos

M Personas del entorno (amigos,
vecinos y otros)

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 9.

43. ANALISIS ESTADISTICO EXPLORATORIO: PROCESO DE
DECISION DE COMPRA

Esta variable permite analizar los factores que intervienen e influencian a los
pobladores de Sud Yungas del departamento de La Paz, en el proceso de toma de
decision, permite también la identificacion de elementos importantes en el ambiente
externo al seguro de vida gque inciden directamente en las decisiones del publico con
respecto al seguro ya mencionado, dentro del marco de las caracteristicas y
consecuencias especiales del seguro en la labor de busqueda de estabilidad econémica

en la familia.

Ante la pregunta de cuales son las principales amenazas a las que esta expuesta la
vida; en el grafico 42 agrupa los resultados de los cinco rangos de ingresos
encuestados, en tales resultados se observa que las enfermedades y accidente laboral
son consideradas como las principales amenazas a las que puede estar expuesta la
vida de los pobladores, mencionaron que estan conscientes de las amenazas que
atentan su vida, al cultivar la coca, al comercializar sus productos, por descuido de
confundir el quimico que es para fumigar, estos serian las principales amenazas. Cabe
recalcar que en todos los casos s6lo un porcentaje minimo de los consultados
considera que otras amenazas, en conclusion que la gran mayoria si esta consciente

de los peligros del diario vivir que amenazan sus vidas.
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Graéfico 37. Principales amenazas a las que esta expuesta su vida segun el nivel de ingresos

m NINGUNA AMENAZA m ACCIDENTE LABORAL m ACCIDENTE FORTUITO
m ENFERMEDADES m ACCIDENTE DE TRANSITO m DELINCUENCIA
B TODAS LAS ANTERIORES [1OTROS
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz Ver Anexo 3, Pregunta 10y 7.

Otro aspecto que fue consultado a los encuestados tiene que ver con las medidas y
acciones tomadas por los mismos para asegurar la estabilidad econémica de sus
familias. El presente grafico muestra la comparacion de los cinco rangos de ingresos,
se puede observar claramente que el negocio es el principal medio utilizado por los
pobladores, para poder aminorar el riesgo de inestabilidad econémica futura frente a

los percances inciertos que pueda traer el futuro.

Asimismo se puede mencionar que las personas con menores ingresos son las que en
mayor medida han podido optar en negocio, o tomar alguna medida para aminorar sus
riesgos econémicos familiares. Por otro lado, las personas con mayores ingresos son
las que mayormente pueden optar por "bienes" y "negocios"”, Por Ultimo, cabe
destacar que los encuestados con ingresos de Bs 2.140 a Bs. 3.000 son los que en
mayor medida han optado por algin tipo de seguro de vida, y asi aminorar la

posibilidad de ocurrencia de problemas econdémicos futuros.
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Gréfico 38. Medidas tomadas para asegurar la estabilidad econémica familiar segiin nivel de

ingresos
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz Ver Anexo 3, Pregunta 13y 7.

Con respecto a la manera de definir la compra de un seguro de vida, a continuacion se
resume el comportamiento de los pobladores de la provincia Sud Yungas del
departamento de La Paz, en la misma se puede observar que la gran mayoria de los
encuestados en los cinco rangos no cuentan con el seguro de vida. El segundo grupo
que destaca es de aquellos encuestados que definieron su compra del seguro de vida

por medio de un agente de seguros. Se observa en el siguiente grafico:
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Grafico 39. Manera de definir la compra de un seguro de vida segun nivel de ingresos

M VISITANDO LA COMPARIA DE SEGUROS B POR UN AGENTE DE SEGURO
B NO TENGO SEGURO DE VIDA O OTROS
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Bs.1.000 a Bs. 2.139 Bs. 2.140 a Bs. 3.000 Bs. 3.001 a Bs. 5.000 Bs. 5.001 a Bs. 8.000 Bs. 8.001 o mas

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz Ver Anexo 3, Pregunta 20y 7.

Otro aspecto importante para la presente investigacion tiene que ver con la
designacion de beneficiario por parte de los pobladores, en el grafico N° 40 resume el
comportamiento de los cinco rangos de ingresos en él se muestra que a medida que se
incrementan los ingresos va también cambiando la percepcion de los encuestados con

respecto a quién se va a beneficiar con el seguro de vida.

En todos se considera primero a los hijos y/o conyuge como el beneficiario del seguro
de vida. Con respecto a beneficiar a los padres con el seguro de vida, se observa en
mayor dimensién en el rango de ingresos de Bs. 5.001 a Bs. 8.000 con un 27.69%. A

su vez, existe en minima proporcion designaria a otros como beneficiario del seguro.
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Gréfico 40. Designacion de beneficiario segin nivel de ingresos

B CONYUGE MHIJOS MBPADRES MEOTROS
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Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz Ver Anexo 3, Pregunta 22y 7.

Otro aspecto importante dentro del proceso de decision de compra tiene que ver con
conocer los temores que son considerados como necesarios de evitar para los usuarios

potenciales 0 usuarios actuales del seguro de vida.

En este sentido, en el siguiente grafico N° 41, se puede observar claramente en todos
los rangos de ingresos, los mayores temores de los encuestados tienen que ver con el
desamparo econdmico familiar y el desamparo a los hijos producto de un eventual

fallecimiento del encargado del sustento de la familia.

Destaca también un alto porcentaje de personas del rango de ingreso superior a Bs.
8.001 que manifiesta que su temor es el de ocasionar una pérdida de apoyo en el
trabajo a sus familias. Ello, probablemente debido a que las personas con mayores
ingresos son precisamente las personas que tienen negocios propios manejados por

sus familias.
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Gréfico 41. Mayor temor con respecto a la economia familiar frente a la muerte segln nivel de

ingresos

DEJAR
DESPROTEGIDOS ~QUE SU FAMILIA
ASUSSERES ~ BAJE DE CALIDAD DEJAR CON
QUERIDOS DE VIDA DEUDAS OTROS

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de
la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Ver Anexo 3, Pregunta 25y 7.

Por medio de las entrevistas realizadas a las personas encargadas de las aseguradoras
se planted la pregunta de qué otros factores, se consideraba, influian en los
pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz de manera
importante en la demanda del seguro de vida. De este modo, el 33% de los
entrevistados sefiald que los riesgos del diario vivir se constituian en el factor mas
importante para la adquisicion del seguro de vida. Por otro lado, un 25% sefialo que
un impedimento para la adquisicién del seguro de vida era la desconfianza hacia las
aseguradoras, un 17% sefialo el precio del seguro, el 9% sefiald la necesidad de
proteger la economia y por Gltimo en una misma magnitud de 8% sefialo el estilo de
vida y la necesidad de comprar el seguro en estudio. Esto se ve reflejado en el grafico

siguiente.
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Gréfico 42. Factores que influyen en el usuario de manera importante en la demanda del seguro
de vida segun las aseguradoras

mRiesgos de diario vivir

m Desconfianza hacia las
aseguradoras

m Proteger |a familia

m Necesidad de comprar el
seguro

u Estilo de vida

u Precio del seguro

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 6.

Al consultar a las personas encargadas de las compafiias aseguradoras sobre cuales
son los principales siniestros que amenazan la salud y vida de los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz los entrevistados citaron cinco
principales factores propios del medio, siendo estos: Los accidentes de transito con
un 37%, seguidos en la misma proporcion de 18% con enfermedades, imprudencia de
los choferes y por actividades laborales de la persona y el 9% a las condiciones

climatoldgicas se refieren a la carretera de la provincia de Sud Yungas.

Gréfico 43. Principales siniestros que amenazan en la vida de los encuestados segun las

compafiias de seguro de vida

o Imprudencia de los choferes W Accidentes de transito o Enfermedades

W Actividad de la persona ® Condiciones climaticas

9%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 7.
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Con relacion a la interrogante sobre qué factores impiden que los potenciales usuarios
del seguro de vida adquieran este servicio, en primer lugar se menciona con un 33%
de los entrevistados al desconocimiento sobre el tema del seguro de vida. En segundo
lugar se encuentra el precio o costo poco competitivos del seguro en estudio con el
20%, en tercer lugar la desconfianza hacia las compafiias aseguradoras con un 14%,
en cuarto lugar con la misma magnitud de 13% las compafiias de seguro de vida no
tienen sucursales en la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz y la
dificil situacion econdémica de la poblacion, por ultimo la cultura con un 7%. Estos

datos son reflejados en el cuadro siguiente:

Graéfico 44. Factores que impiden que el usuario adquiera el servicio segun las compafiias

m Desconocimiento sobre el seguro de vida ® Desconfianza
= Cultura W Precios o costo

m Dificil situacion La aseguradora no tiene sucursales en ese lugar

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 11

Con relacion a la interrogante a las compafiias aseguradoras, sobre qué seguro de vida
ofrecerian a los pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La
Paz, sefialaron los entrevistados que el seguro de vida es unico seguro de personas
tiene varias nominativas de acuerdo a cada compafiia aseguradora, para que sea en
algunos caso facil de recordar, para ser unicos en el mercado de seguro.

En el siguiente grafico, el 46% mencionaron que ofrecerian un seguro de vida,
esencial, individual y 365 dias donde es un seguro a corto plazo menor o igual a 1
afio, con la excepcion de la compariia aseguradora Vitalicia donde es un seguro de
vida a largo plazo donde los pobladores no pierden el dinero més bien es un ahorro

para los asegurados, en el mismo porcentaje de 27% ofrecerian el seguro de vida

83



grupal y podrian crear un seguro de vida exclusivo para los pobladores, con su propia
cobertura, poliza 'y prima adecuado para ellos.

Grafico 45. Seguro de vida que ofrecerian las compafiias de seguro de vida a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas

M Seguro de Vida/
Esencial/ Individual
/365 dias

B Vida grupo

B Creacion de un
nuevo seguro de
vida

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la entrevista aplicada a las compafiias de seguros
de vida Ver Anexo 6. Pregunta 15

4.4. Andlisis de las dimensiones: cultura, social, econdémico, psicologico y
proceso de decisién de compra

En los siguientes puntos se muestran los resultados del analisis segin dimensiones:

4.4.1. Dimension psicoldgica

A continuacion, se identifica los aspectos psicoldgicos que influyen en el

comportamiento de los encuestados, en el sector de estudio.
Tabla 25. Edad - Disposicion a pagar un monto mensual para asegurar el futuro familiar
TABLA CRUZADA
Estaria usted dispuesto a pagar un monto de dinero mensual
para que su familia pueda obtener un monto de dinero en un
futuro
Sl \ NO
Recuento 102 148 250
% dentro de edad 40,80% 59,20% | 100,00%
Recuento 46 86 132
% dentro de edad 34,85% 65,15% 100,00%
Recuento 148 234 382

% dentro de edad 38,74% ‘ 61,26% 100,00%

Total

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 2 y 14.

Lo anterior evidencia que los encuestados, no estan dispuestos a pagar un monto de
dinero para poder comprar el seguro en estudio, especialmente los mas jovenes de 20

a 39 afnos.
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Tabla 26. Género- Motivo que impide la compra del seguro de vida.

ale O O O O PO 0S gque ed 0) addg 00 a
eJ O de
O CO Oe a 0)
0 0 De 0ZCO lo
O pa
ece O OSIOSO 0]S 0)
aseg ado
o Recuento 52 62 54 8 176
% genero 29,5% 35,2% 30,7% 4,5% 100,0%
SMENinG Recuento 61 75 62 8 206
% genero 29,6% 36,4% 30,1% 3,9% 100,0%
5 Re ento 6 0 8

% del tota 9,6% 9% 0,4% 4.2% 00,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 1y 23.

En la tabla anterior se observa el género y el motivo que impide la compra del seguro
de vida, donde de los dos géneros, se puede inferir que sobresale el género femenino
mismo que no compraria el seguro de vida porque consideran que son costosos Yy por

el desconocimiento acerca de los beneficios de contar con un seguro de vida.

Tabla 27. Ocupacion - Motivacién para adquirir un seguro de vida.

ABLA R ADA

Quée lo motivaria a adqg eguro de vida
eg dad
cguridad ANOITo ae Preve € Otro °
a a 0)
e ero

Operadores de instalaciones | Recuento 2 7 0 1 3 13
y maquinarias % ocupacion 15,4% 53,8% 0,0% 7,7% | 23,1% | 100,0%
Cajeros, funcionario publico, [ Recuento 6 8 9 7 8 38
abogado, arquitecto. % ocupacion 15,8% 21,1% 23,7% 18,4% | 21,1% | 100,0%
Agricultura, ganaderia, Recuento 29 38 21 28 32 148
pesca, caza. % ocupacion 19,6% 25,7% 14,2% 18,9% | 21,6% | 100,0%
Transportista o vendedores Recuento 9 12 11 12 5 49
de comercio %ocupacion 18,4% 24,5% 22,4% 24,5% | 10,2% | 100,0%
Mineria Recuentq 5 2 3 1 2 13
%ocupacion 38,5% 15,4% 23,1% 7,7% | 15,4% | 100,0%
Cosechadores de coca o Recuento 24 28 18 26 20 116
chonteador %ocupacion 20,7% 24,1% 15,5% 22,4% | 17,2% | 100,0%
Otros Recuentq _ 1 1 0 0 3 5
%ocupacion 20,0% 20,0% 0,0% 0,0% | 60,0% | 100,0%

Re ento 0 96 0 8
otd % tota 9,9% % WA 9,6% 9,1% 00,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 3y 21.

Segun la ocupacion de los encuestados hace enfasis en dos motivaciones relevantes,
para adquirir el seguro en estudio, son el ahorro y otros, esto debido a que los mismos
buscan ahorro para su futuro y otros por la ocupacién que tienen pueden llegar a faltar

a sus seres queridos y dejarlos con deudas.
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Tabla 28. Ocupacion - Confiabilidad de las Compafiias Aseguradoras.

RENNGEADR
o) aple o) dera que 0] pa a aseqd aaora ae pe ona e edlo
S S o 5 » " a
0] apie

Operadores de instalaciones y Recuento 0 0 2 5 6 13
maquinarias % dentro de confianza 0,00% 0,00% 15,38% 38,46% 46,15% 100,00%
Profesional, gientificos e_intelectuales Recuento 0 6 13 9 10 38
gﬁiﬁ?;&g‘;”c'ona”o publico, abogado, | o, yeniro de confianza 0,00% 15,79% 34,21% 23,68% 26,32% 100,00%
Recuento 8 7 33 44 56 148
Agricultura, ganaderia, pesca, caza. | o yoniro de confianza 541% 4,73% 22,30% 29,73% 37,84% 100,00%
Transportista o vendedores de Recuento 4 2 22 11 10 49
comercio % dentro de confianza 8,16% 4,08% 44,90% 22,45% 20,41% 100,00%
o Recuento 2 2 5 3 1 13
Mineria % dentro de confianza 15,38% 15,38% 38,46% 23,08% 7,69% 100,00%
Recuento 1 4 31 50 30 116
Cosechadores de coca o chonteador | o o6 de confianza 0,86% 3,45% 26,72% 43,10% 25,86% 100,00%
Recuento 0 1 1 0 3 5
Otros % dentro de confianza 0,00% 20,00% 20,00% 0,00% 60,00% 100,00%

Re ento 0 6 3
ota % del tota 93% 6% 8,01% 94% 0,37% 00,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz.
Pregunta 3y 15.

En la tabla anterior se observa la ocupacion y la confiabilidad de las compafiias aseguradoras. Se obtuvo los siguientes

resultados: el 37.84% de los agricultores, ganaderos, pescadores y el 43.1% de los cosechadores de coca y chonteadores no

confian completamente en las aseguradoras.
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Tabla 29. Género- Hijos- Agrado de contar con un seguro de vida para que se indemnice a un
beneficiario

TABLA CRUZADA

Le agradaria a usted la idea de
tener que pagar un monto por un
seguro de viday asitener un
capital asegurado que le permita

indemnizar a un beneficiario que
usted designe al momento de su
fallecimiento

GENERO

NO

Recuento

7

14

21

% dentro de agrado
Recuento
A EIRGIE]

31,6%
38
21,6%

NINGUNO
% dentro de agrado 33,3% 66,7% 100,0%
UNO Recuento 4 29 33
% dentro de agrado 12,1% 87,9% 100,0%
Recuento 13 30 43
o DOS
> % dentro de agrado 30,2% 69,8% 100,0%
35 Recuento 2 29 31
O TRES [ (o) 0 0
b % dentro de agrado 6,5% 93,5% 100,0%
< Recuento 6 23 29
= CUATRO
% dentro de agrado 20,7% 79,3% 100,0%
OTROS Recuento 6 13 19

68,4%
138
78,4%

100,0%
176
100,0%

Recuento 6 23 29
NINGUNO
% dentro de agrado 20,7% 79,3% 100,0%
UNO Recuento 8 38 46
% dentro de agrado 17,4% 82,6% 100,0%
Recuento 6 43 49
DOS
% % dentro de agrado 12,2% 87,8% 100,0%
= Recuento 7 30 37
] TRES
s % dentro de agrado 18,9% 81,1% 100,0%
w
[ Recuento 5 20 25
CUATRO
% dentro de agrado 20,0% 80,0% 100,0%
Recuento 6 14 20
OTROS
% dentro de agrado 30,0% 70,0% 100,0%

‘ Recuento 38 168 206 |
% del total 18,4% 81,6% 100,0% |
Recuento 76 306 382 |
% del total 19,9% 80,1% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la

provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 2,6y 9.

En la tabla anterior se presentan las cualidades de género y el agrado de tener un
seguro de vida. De ello, se obtuvo los siguientes resultados: el 69.8% del género
masculino que tienen dos hijos no le agrada la idea de tener un seguro de vida a fin de
que se indemnice a un beneficiario suyo y el 87.8% de género femenino manifiestan

que tienen dos hijos y no les agrada también la idea de tener un seguro de vida.
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A

ESTADO CIVIL

ADO

Tabla 30. Municipio- estado civil- Mencione a las compafiias aseguradoras que ofrecen el seguro de vida

AB R ADA
Po ed e 0) e e la 0) pa ae eqd que olrece e O ae eg 0) de
prefe ed
3 o S o C d ota
= 0 >~ & 2

Recuento 2 1 1 0 0 2 1 10 17
% dentro de estado civil 11,8% 5,9% 5,9% 0% 0% 11,8% 5,9% 58,8% 100,0%
Recuento 0 0 0 0 0 4 1 12 17
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 23,5% 5,9% 70,6% 100,0%
Recuento 0 0 0 0 0 3 0 3 6
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 50,0% 0,0% 50,0% 100,0%
Recuento 0 0 0 0 0 2 0 3 5
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 40,0% 0,0% 60,0% 100,0%
Recuento 0 0 0 0 0 4 0 16 20
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 20,0% 0,0% 80,0% 100,0%
Soltero/a Recuento _ 0 0 0 0 0 1 0 8 9
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 11,1% 0,0% 88,9% 100,0%
Casadola Recuento _ 0 0 0 0 0 4 0 23 27
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 14,8% 0,0% 85,2% 100,0%
. . Recuento 0 0 0 0 0 0 0 10 10
Divoreiado/a " g;"gentrg de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% |  100,0% 100,0%
Viudo/a Recuento _ 0 0 0 0 0 0 0 6 6
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
e, Recuento _ 0 0 0 0 0 1 0 12 13
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 7,7% 0,0% 92,3% 100,0%

Recuento 0 0 0 0 0 6 0 9 6
ot % dentro de estado 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 9,2% 0,0% 90,8% 00,0%
Soltero/a Recuento 0 0 0 0 0 4 0 32 36
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 11,1% 0,0% 88,9% 100,0%
Casdlda Recuento 0 0 0 0 0 9 0 45 54
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 16,7% 0,0% 83,3% 100,0%
BlvareEsla Recuento _ 0 0 0 0 0 0 0 2 2
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Viudo/a Recuento _ 0 0 0 0 0 0 0 4 4
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Camenhina Recuento 0 0 1 0 1 4 0 41 47
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 2,1% 0,0% 2,1% 8,5% 0,0% 87,2% 100,0%

Recuento 0 0 0 0 4 4
ot % dentro de estado 0,0% 0,0% 0,7% 0,0% 0,7% 9% 0,0% 86,7% 00,0%
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Soltero/a Recuento _ 0 0 0 0 0 1 0 7 8
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 12,5% 0,0% 87,5% 100,0%
Casadola Recuento 0 0 0 1 0 2 1 35 39
o % dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 2,6% 0,0% 5,1% 2,6% 89,7% 100,0%
o Bhaidesh Recuento _ 0 0 0 0 0 0 0 1 1
= o % dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
m Viudo/a Recuento 0 0 0 0 0 0 0 7 7
2 % dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
= Camanbina Recuento 0 0 1 0 0 4 0 24 29
0 % dentro de estado civil 0,0% 0,0% 3,4% 0,0% 0,0% 13,8% 0,0% 82,8% 100,0%
Recuento 0 0 0 4 84
° % dentro de estado 0,0% 0,0% % % 0,0% 8,3% % 88,1% 00,0%
Recuento 0 0 0 0 0 0 0 4 4
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Recuento 0 0 1 0 0 1 0 6 8
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 12,5% 0,0% 0,0% 12,5% 0,0% 75,0% 100,0%
®) Recuento 0 0 0 0 0 2 0 0 2
> = % dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 100,0%
> Recuento 0 0 0 0 0 0 0 1 1
Z % dentro de estado civil 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Recuento 0 0 1 0 0 0 0 9 10
% dentro de estado civil 0,0% 0,0% 10,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 90,0% 100,0%

R 0 0 0 0 0 0 0
° %d 0 de do 0,0% 0,0% 8,0% 0,0% 0,0% 0% 0,0% 80,0% 00,0%

R 0 48

0 % del to % 6% % 6% 6% % 9% 84,03% 00,00%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz.

Pregunta 4,5y 12.
Lo anterior evidencia que los encuestados de los cinco municipios de la provincia de Sud Yungas , el estado civil y las
compafiias aseguradoras que conocen, el 84.03% no conocen compafiias aseguradoras que ofrecen seguros de vida, donde el
municipio de La Asunta es donde mas personas no conocen este servicio y 12,57% conocen la aseguradora UniVida, donde en
los cinco municipios conocen de 1 a 4 personas esta comparfiia aseguradora, porque existen sucursales del Banco Unidn donde
ofrecen este seguro al ofrecer sus servicios de prestamos a los pobladores o por el Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito

SOAT que todo vehiculo debe tener.
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Tabla 31. Género- Municipio- Conocimiento acerca del seguro de vida.

@ ene ailg ONo e O
= acerca del seguro de vida
enero Ola
O
Masculino Recuento 10 23 33
> % dentro de genero 30,3% 69,7% 100,0%
Femenino Recuento 3 29 32
% dentro de genero 9,4% 90,6% 100,0%
Re e O o
ota % dentro de genero 0,0% 80,0% 00,0%
Masculino Recuento 5 24 29
< % dentro de genero 17,2% 82,8% 100,0%
< Femenino Recuento 7 29 36
% dentro de genero 19,4% 80,6% 100,0%
0 Re e O O
ota % de 0 de genero 8,5% 8 % 00,0%
. Masculino Recuento 11 55 66
% dentro de genero 16,7% 83,3% 100,0%
Femenino Recuento 2 75 77
% % dentro de genero 2,6% 97,4% 100,0%
< Re e O 0 /
ole % de 0 de genero 9,1% 90,9% 00,0%
Masculino Recuento 12 25 37
o % dentro de genero 32,4% 67,6% 100,0%
O Femenino Recuento 23 24 47
< 3 % dentro de genero 48,9% 51,1% 100,0%
7 Re ento A0 84
ol % de 0 de genero 4 % 8,3% 00,0%
Masculino Recuento 3 8 11
% dentro de genero 27,3% 72,7% 100,0%
A Femenino Recuento 6 8 14
< % dentro de genero 42,9% 57,1% 100,0%
< Re ento O 0
ol % de O de genero 6,0% 64,0% 00,0%
5 Recuento 41 135 176
‘ % dentro de genero 23,3% 76,7% 100,0%
S eMENinG Recuento 41 165 206
o % dentro de genero 19,9% 80,1% 100,0%
Recuento 8 00 8
Ola % de O de genero % 8,5% 00,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 1, 5y 16.

En la tabla anterior, se presenta el conocimiento que tiene el género acerca del seguro
de vida, dentro de los cinco municipios. En el municipio de La Asunta, el género
femenino con un 97.4% tienen un alto grado de desconocimiento acerca del seguro, lo

cual influye en la decisién de compra.
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EDAD | Genero

Tabla 32. Edad- Género. Cdmo se enterd del seguro de vida

TABLA CRUZADA

¢,Coémo se entero usted del seguro de vida?

Television
Prensa escrita
Familiares
experiencias
No conozco

Venta personal

Recuento 3 5 5 3 6 24 68 118
Masculino [

gf:eg:p;m"e 25% [4,.2% | 4,2%|25% [51% | 20,3% | 57,6% 100,0%

Recuento 0 0 0 0 2 13 108 132
Femenino [

&g:p;mde 0,0% [0,0% | 0,0%|0,0% |15%|  9,8% |81,8% 100,0%

Recuento 3/ 5 5 3 38 37 176

% dentro de

250

Gencio ‘1,2% 20% 2,0% 12% 32%  14,8% 70,4% 100,0%

' Recuento 0 3 0 1 1 10 42 58

Masculino ;/‘;g:r”;“’de 0.0% | 5.2% | 0,0% | 1.7%|17% | 17.2% | 72,4% 100,0%

_ Recuento 1 3 1 4 5 14 44 74

Femenino ;/‘;g:r”;ro de | 1406 |4.1%| 1.4%|54% |6.8%| 18,9% | 59,5% 100,0%

. Recuento 3 8 5 4 7 34 110 176

Masculino ;/‘;gg:gmde 1,7% | 45% | 2,8% | 2,3% | 4,0% | 19.3% | 62,5% 100,0%

. Recuento 1 3 1 4 7 27 152 206

Il =1l Femenino g:rn;rode 5% | 1,5% 5% | 1,9% | 3.4% 13,1% | 73,8% 100,0%

Total

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 1,2y 17.

Recuento ‘ 4 ‘ 11 ‘ 61 262

% dentro de
genero

‘1,0% 2,9% | 1,6% 2,1% 16,0% 68,6%

382
100,0%

La publicidad constituye un aspecto muy importante para hacer conocer el seguro de

vida, ya que determinan la accion de compra, contribuyen a la satisfaccion y fidelidad

del cliente; por ello, los encuestados manifiestan que no conocen el seguro en estudio,

al no tenerlos informados sobre los beneficios que existen por tener este seguro, no

hay lazos con las compafiias aseguradoras.

4.4.2. Dimension cultural

Las siguientes tablas se realizaron a objeto de conocer los aspectos culturales que

tienen los pobladores de la provincia de Sud Yungas:

91



Tabla 33. Municipio — Edad- Jerarquizacién de importancia de la vida seguin ingresos

TABLA CRUZADA

Grado de importancia primer lugar
MUNICIPIO EDAD Total

0.9  Recuento 11 6 6 17 40

% dentro de edad 27,5% 15,0%  15,0% 42,5% 100,0%

1089 Recuento 11 3 7 4 25

CHULUMANI % dentro de edad 44,0% 12, 0% 28 0% 16,0% 100,0%
Total 2] eS|

otal o6 dentro de edad 33 8% 13 8% 20 o% 32, 3% 100,0%

20-39 Recuento
% dentro de edad 20 0% 10 0% 5 0% 65 0% 100 0%
4059  Recuento 2 9 3 11 25
IRUPANA % dentro de edad 8,0% 36,0% 12,0% 44,0% 100,0%
oo~ 1ol sl sl _wl e
Total 5
% dentro de edad 15, 4% 20, 0% 56, 9% 100,0%

20-39 Recuento 100

% dentro de edad 24,0% 24,0% 6,0% 46,0% 100,0%

Recuento 9 12 4 18 43

LA ASUNTA 40-59 % dentro de edad 20,9% 27,9% 9,3% 41,9% 100,0%

Recuento
% dentro de edad 30,9% 18,2% 7,3% 43,6% 100,0%

PALOS 059 Recuento 2 12 2 13 29

BLANCOS % dentro de edad 6,9% 41,4%  69%  44,8% 100,0%
——m__

TO@ 5 Gentro de edad 22,6% 26,2% 44,0% 100,0%

Recuento 1
20-39

% dentro de edad 33,3% 33,3% 6,7% 26,7% 100,0%

Recuento 3 2 1 4 10

MGUAEASB 4059 o, dentro de edad 30,0% 200%  10,0%  40,0% 100,0%
o | sl il ol sl &

Total

% dentro de edad 32, 0% 28, 0% 32,0% 100, 0%
20-39 Recuento 117

% dentro de edad 26,0% 19,6% 7,6% 46,8% 100,0%
20-59 Recuento 27 38 17 50 132

% dentro de edad 20,5% 28,8% 12,9% 37,9% 100,0%

Total
% de”tro de edad 24,1% 22,8% 43,7% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 2,5y 8.

20-39

Observando la tabla anterior, se evidencia que los dos grupos de edades dentro de los
cinco municipios, aseguraria primero su propia vida, tienen una cultura de prevision,
consideran los riesgos que amenazan su vida, por tanto, impulsarian a asegurar la
misma, la mayoria de los encuestados son del municipio de La Asunta con el 46% y
41.9% consideran prioritario asegurar su vida, aspectos fundamentales que conllevan

a la decision de compra del seguro en estudio.
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Tabla 34. Municipio- Genero- Importancia de asegurar econdmicamente a la familia para el
futuro

¢ Cuén importante es para usted asegurar econémicamente a su familia
para el dia en que usted ya no tenga la posibilidad de hacerlo?

Muy importante Indiferente No importante M Jo ol
pensado
15 3 7

Masculino Recuento
% genero s 9,1% 21.2% 100,0%
F . Recuento 4 6 32
Chulumani | 7T , 12,5% 18,8% 100,0%
Recuento
1000%
Recuento 10 29
IRUPANA

(WAWAS{UI\IA Femenino

PALOS
BLANCOS
Masculino Recuento 3 4 3 1 11
% genero 27,3% 36,4% 27,3% 9,1% 100,0%
. Recuento 6 5 2 1 14
-\ Neiz [l Femenino % genero 22.9% 100.0%
Recuento

36,0% 100,0%

Recuento 176
% genero 26,7% 27,3% 18,2% 27,8% 100,0%
Recuento 63 46 44 53 206
% genero 30,6% 22,3% 21,4% 25,7% 100,0%

Municipio Genero

Masculino

% genero 13,8% 24,1% 34,5% 27,6% 100,0%
Femenino Recuento 4 4 12 16 36
% genero 11,1% 11,1% 33,3% 44,4% 100,0%

Recuento 8 11 22 24 65
% genero 12,3% 16,9% 33,8% 36,9% 100,0%

Masculino Recuento 17 22 8 19 66
% genero 25,8% 33,3% 12,1% 28,8% 100,0%
Recuento 27 20 16 14 77

% genero 35,1% 26,0% 20,8% 18,2% 100,0%
Recuento

% genero

100,0%

Masculino Recuento 8 12 4 13 37
% genero 21,6% 32,4% 10,8% 35,1% 100,0%
Recuento 15 13 8 11 47

Femenino

100,0%

Masculino

Femenino

Total
Recuento 94 76
28,8% 24,6% 19,9% 26,7%| 100,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 1,5y 11.

Desde la opinidn de los cinco municipios y el grupo de género, estos revelan que es
muy importante asegurar econémicamente a su familia para el futuro segiin mujeres
con 30.6% y no lo habian pensado con 27,8% segun hombres, son los atributos que
destacan con relacion a la importancia de asegurar econdmicamente a sus familiares.
Las mujeres tienen una cultura de proteccion, cumple un rol determinante al momento
de proteger ante la pérdida de su capacidad econdmica, tienen una cultura que valora

y busca asegurar el bienestar familiar, ello con el objetivo de no dejarla en un futuro
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en una situacion de inestabilidad econdmica, mientras los hombres tiene una cultura
apatica no tiene mucho interés.
4.4.3. Dimension social

En las siguientes tablas se da a conocer los aspectos sociales del consumidor:

Tabla 35. Género- Edad- Con quién se consultaria para definir la compra de un seguro de vida.

A A CR ADA

En caso de adquirir un seguro de vida para usted ¢ Con quién

: consultaria para definir la compra?
Ola
Aseguradora

20-39 Recuento 43 42 27 6 118
o % dentro de edad 36,4% 35,6% 22,9% 5,1% 100,0%
20-59 Recuento 24 16 14 4 58
% dentro de edad 41,4% 27,6% 24,1% 6,9% 100,0%
00,0%
0-39 Recuento 53 43 30 6 132
2 % dentro de edad 40,2% 32,6% 22,7% 4,5% 100,0%
'g 40-59 Recuento 22 31 17 4 74
IS % dentro de edad 29,7% 41,9% 23,0% 5,4% 100,0%
i - Recuento 75 74 47 10 206
gla % dentro de edad 36,4% 35,9% 22,8% 4,9% 100,0%
Recuento 96 85 57 12 250
% dentro de edad 38,4% 34,0% 22,8% 4,8% 100,0%
S Recuento 46 47 31 8 132
S % dentro de edad 34,8% 35,6% 23,5% 6,1% 100,0%

Re e 0 A Q0 . :

0 e e e
od od aad 0% 4 6% 0% % 00.0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 1, 2 y 24.

Los resultados demuestran que el conyuge cumple un rol muy importante en la
decision de compra de un determinado seguro. Los pobladores sefialan que han ido
adquiriendo habitos y costumbres de su entorno familiar, lo que les ha permitido
tomar decisiones con base a la opinidn, requerimiento, experiencia y necesidades de

los miembros de su hogar.
4.4.4. Dimension econdémica

A continuacion, se da a conocer los aspectos econémicos del consumidor:
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Tabla 36. Municipio- Genero- Ingresos

ABLA R ADA
O e al de 10 J e e ango e e e a O prenalao
- areso e d
g Bs.1.000a B 40 a | Bs.3.00la Bs.500la Bs.8.00 0
B 9 B 000 B 00[0) Bs. 8.000 0 ma

_ Recuento 3 21 7 2 0 33
Z i . % genero 9,1% 63,6% 21.2% 6,1% 0,0% | 100,0%
= ISR Recuento 12 9 10 1 0 32
3 % genero 37,5% 28,1% 31,3% 3,1% 0,0% | 100,0%
5 Total Recuento 15 30 17 3 0 65
% genero 23,1% 46,2% 26,2% 4,6% 0,0% | 100,0%
Recuento 5 11 8 5 0 29
% genero 17,2% 37,9% 27,6% 17,2% 0,0% | 100,0%
Recuento 2 12 14 6 2 36
% genero 5,6% 33,3% 38,9% 16,7% 5,6% | 100,0%
> Masculino Recuento 4 26 21 13 2 66
% genero 6,1% 39,4% 31,8% 19,7% 3,0% | 100,0%
Femenino Recuento 3 27 33 13 1 77
g % genero 3,9% 35,1% 42,9% 16,9% 1,3% | 100,0%

<] Re e 0 4 e 4
ue % genero 4 9% % 8% 8,2% % 00,0%
Masculino Recuento 1 11 16 8 1 37
2 % genero 2,7% 29,7% 43,2% 21,6% 2,7% | 100,0%
O Femenino Recuento 2 16 19 10 0 47
< 5 % genero 4,3% 34,0% 40,4% 21,3% 0,0% | 100,0%
m Recuento 8 84
uL % genero 6% % 4 % 4% % 00,0%
= Recuento 1 3 4 3 0 11
O % genero 9,1% 27,3% 36,4% 27,3% 0,0% | 100,0%
S | Femenino | Recuento 0 4 5 4 1 14
<Z( % genero 0,0% 28,6% 35,7% 28,6% 7,1% | 100,0%
§ Total Recuento 1 7 9 7 1 25
% genero 4,0% 28,0% 36,0% 28,0% 4,0% | 100,0%
Recuento 14 72 56 31 3 176
% genero 8,0% 40,9% 31,8% 17,6% 1,7% | 100,0%
S Recuento 19 68 81 34 4 206
2 % genero 9,2% 33,0% 39,3% 16,5% 1,9% | 100,0%

Re o 0 40 O O
Ola =
9% 0% 8% 00,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 1,5y 7.

Lo anterior evidencia los ingresos de los pobladores por municipio, en el municipio
de Asunta los ingresos que perciben los varones es de Bs. 2.140 a Bs. 3.000 y de las
mujeres de Bs. 3.001 a Bs. 5.000, es mayor al salario minimo nacional de Bs. 2.362.-
(dos mil trescientos sesenta y dos 00/100 Bolivianos), esto quiere decir que hay la

posibilidad de que los encuestados puedan adquirir un seguro de vida.
4.4.5. Dimension proceso de decision de compra

La siguiente tabla se realiz a objeto de establecer el proceso de decision de compra.

95




Tabla 37. Edad- Ocupacién - Mayor temor con respecto a la economia familiar frente a la

muerte.
ABLA R ADA
d o) aera ed que e e ayo e or de la pe ona e argada de
() e 0O econo O1a ar a e la posipllidad de alle e 0
g Qeupacio DEIRN G Que amilia baje Dejar co ot
c ke ae alldad ae da deuda Otro
gqueriao
Soltero/a Recuento 35 19 16 2 72
% dentro de estado civil 48,6% 26,4% 22,2% 2,8% | 100,0%
Casadola Recuento 29 29 16 0 74
% dentro de estado civil 39,2% 39,2% 21,6% 0,0% | 100,0%
o Recuento 1 2 3 0 6
& % dentro de estado civil 16,7% 33,3% 50,0% 0,0% | 100,0%
Q Viudo/a Recuento 1 3 1 1 6
% dentro de estado civil 16,7% 50,0% 16,7% 16,7% | 100,0%
i, Recuento 21 34 34 3 92
% dentro de estado civil 22,8% 37,0% 37,0% 3,3% | 100,0%
Recuento 8 8 0 6 0
ot % dentro de estado 4,8% 4,8% 8,0% 4% 00,0%
Soltero/a Recuento _ 1 1 0 0 2
% dentro de estado civil 50,0% 50,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Casadola Recuento 20 26 23 2 71
% dentro de estado civil 28,2% 36,6% 32,4% 2,8% 100,0%
Divorciado/a Recuento 3 2 9 1 15
v % dentro de estado civil 20,0% 13,3% 60,0% 6,7% | 100,0%
Q Viudo/a Recuento 6 6 4 1 17
% dentro de estado civil 35,3% 35,3% 23,5% 5,9% 100,0%
. Recuento 6 9 9 3 27
% dentro de estado civil 22,2% 33,3% 33,3% 11,1% | 100,0%
Re ento 6 44 4
otd % dentro de e do % % 4.1% % 00.0%
Soltero/a Recuento 36 20 16 2 74
% dentro de estado civil 48,6% 27,0% 21,6% 2,7% | 100,0%
Casadola Recuento 49 55 39 2 145
% dentro de estado civil 33,8% 37,9% 26,9% 1,4% | 100,0%
Divorciado/a Recuento 4 4 12 1 21
% dentro de estado civil 19,0% 19,0% 57,1% 4,8% | 100,0%
Viudo/a Recuento 7 9 5 2 23
% dentro de estado civil 30,4% 39,1% 21,7% 8,7% | 100,0%
i Recuento 27 43 43 6 119
% dentro de estado civil 22, 7% 36,1% 36,1% 5,0% | 100,0%
Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de

la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 2, 4 y 25.

Tanto solteros como casados, el mayor temor que tienen respecto a la economia

familiar frente a la muerte, en mayor porcentaje son los casados, temen que su familia

baje su calidad de vida, mismos que son aspectos fundamentales al momento de la

decision de compra.
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Tabla 38. Género- Estado civil- Principales amenazas a las que esta expuesta su vida

A : A R A . A
o) ae ed o) a pale a e a a gue puede e e da
ado dente Accidente Accidente De e a a
enaza ermedade 0
apora 0) 0 dae d 0 a ore
Recuento 6 7 2 3 9 6 5 2 40
% dentro de estado civil 15,0% 17,5% 5,0% 7,5% 22,5% 15,0% 12,5% 5,0% 100,0%
Recuento 7 9 3 8 10 6 13 6 62
% dentro de estado civil 11,3% 14,5% 4,8% 12,9% 16,1% 9,7% 21,0% 9,7% 100,0%
Recuento 3 1 0 3 1 0 5 0 13
% dentro de estado civil 23,1% 7,7% 0,0% 23,1% 7,7% 0,0% 38,5% 0,0% 100,0%
Recuento 2 2 1 4 1 2 1 2 15
% dentro de estado civil 13,3% 13,3% 6,7% 26,7% 6,7% 13,3% 6,7% 13,3% 100,0%
Recuento 4 2 5 5 5 7 12 6 46
% dentro de estado civil 8,7% 4,3% 10,9% 10,9% 10,9% 15,2% 26,1% 13,0% 100,0%
Re e o) o) o} o} o]
Ola
% dentro de estado % 9% 6,3% % 4,8% 9% 0,5% 9,1% 00,0%
Recuento 3 2 10 6 4 5 1 3 34
Soltero/a .
% dentro de estado civil 8,8% 5,9% 29,4% 17,6% 11,8% 14,7% 2,9% 8,8% 100,0%
Recuento 13 13 7 13 13 13 10 1 83
Casado/a .
% dentro de estado civil 15,7% 15,7% 8,4% 15,7% 15,7% 15,7% 12,0% 1,2% 100,0%
Recuento 3 2 1 0 0 2 0 0 8
Divorciado/a .
% dentro de estado civil 37,5% 25,0% 12,5% 0,0% 0,0% 25,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Recuento 0 1 1 2 1 1 2 0 8
Viudo/a .
% dentro de estado civil 0,0% 12,5% 12,5% 25,0% 12,5% 12,5% 25,0% 0,0% 100,0%
: Recuento 13 19 9 10 8 5 8 1 73
Concubino/a -
% dentro de estado civil 17,8% 26,0% 12,3% 13,7% 11,0% 6,8% 11,0% 1,4% 100,0%
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Recuento 9 9 12 9 13 11 6 5 74

Solterofa | o4 gentro de estado civil 12.2% 122% |  16,2% 12,2% 17,6% 14,9% 8,1% 6.8% 100,0%

Recuento 20 22 10 21 23 19 23 7 145

Casado/a | o/ 4entro de estado civi 13,8% 15,2% 6.9% 14,5% 15,9% 13,1% 15,9% 4.8% 100,0%

Recuento 6 3 1 3 1 2 5 0 21

o DVorciadoa | o, jentro de estado civi 28,6% 14,3% 4,8% 14,3% 4,8% 9.5% 23,8% 0,0% 100,0%

_ Recuento 2 3 2 6 2 3 3 2 23

e % dentro de estado civil 8,7% 13,0% 8,7% 26,1% 8,7% 13,0% 13,0% 8,7% 100,0%

_ Recuento 17 21 14 <15 13 12 20 7 119

Coneubino/a 1. yentro de estado civi 14,3% 17.6% | 11,8% 12,6% 10,9% 10,1% 16,8% 5,9% 100,0%
EN—— ; 9 . y

© % dentro de do 4.1% 0 0.2% 4.1% 6% % 4.9% % 00,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz.
Pregunta 1, 4 y 10.

Los resultados evidencian que en los encuestados, las principales amenazas a las que esta expuesta su vida, tanto para el género
femenino que estan en concubinato y el género masculino que son casados, el accidente laboral es principal amenaza, con el fin

de interceder en su decision de compra a través del temor por las amenazas que exponen su vida.
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Edad- Estado civil- Manera de definir la compra de un seguro de vida

ed g Od a que d o)
0) D
DAD do do la
_ Po g d engo Otro
e J o) ae d
0 ota
Solterol. Recuento 0 4 60 8 72
oltero/a —
% estado civil 0,0% 5,6% 83,3% 11,1% 100,0%
A Recuento 3 5 63 3 74
asadoia % estado civil 4,1% 6,8% 85,1% 4,1% 100,0%
Di iado/ Recuento 0 0 5 1 6
ivorciado/a
0 % estado civil 0,0% 0,0% 83,3% 16,7% 100,0%
Viudola Recuento 0 0 4 2 6
iu
% estado civil 0,0% 0,0% 66,7% 33,3% 100,0%
. Recuento 2 3 84 3 92
Coneubino/a  ogestado civil 2.2% 3.3% 913% | 33%| 100,0%
RECUENto 5 0
S % estado 0% 4,8% 86,4% 6,8% 00,0%
Soltero/a Recuento 0 0 2 0 2
% estado civil 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 100,0%
Casadol Recuento 3 3 64 1 71
asado/a
% estado civil 4,2% 4,2% 90,1% 1,4% 100,0%
Divorciado/a Recuento 0 2 13 0 15
ivorci
5 % estado civil 0,0% 13,3% 86,7% 0,0% 100,0%
40 Viudol Recuento 0 2 15 0 17
ludofa % estado civil 0,0% 11,8% 88,2% 00% |  100,0%
coneubinofa|-RECUENO 0 2 25 0 27
OneubING/& o estado civil 0,0% 7,4% 92,6% | 00%|  100,0%
S —— 9 9
0 % estado % 6,8% 90,2% % 00,0%
Soltero/a Recuento 0 4 62 8 4
% estado civil 0,0% 5,4% 83,8% 10,8% 100,0%
Casadola Recuento 6 8 127 4 145
% estado civil 4,1% 5,5% 87,6% 2,8% 100,0%
Divorciado/ Recuento 0 2 18 1 21
ivorciado/a
% estado civil 0,0% 9,5% 85,7% 4,8% 100,0%
S Viudol Recuento 0 2 19 2 23
judo/a
% estado civil 0,0% 8,7% 82,6% 8,7% 100,0%
Concubino/a Recuento 2 5 109 3 119
% estado civil 1,7% 4,2% 91,6% 2,5% 100,0%
Re e 0 Q Q :
ota % estado % % 87. 7% 4.7% 00.0%

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de la encuesta aplicada a los pobladores de la
provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz. Pregunta 2, 4 y 20.

Los resultados dejan en evidencia manera de definir la adquisicion de un seguro de
vida, en mayor porcentaje, los casados de edad de 40 a 59 afios y los concubinos de

20 a 39 afios, no tienen seguro de vida.

45. DEMOSTRACION DE LA HIPOTESIS

A continuacion, luego de a haber obtenido toda la informacion necesaria de la
presente investigacion a través de encuestas realizadas a los pobladores de la

provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz y entrevistas a las compafiias
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de seguros de personas, se procede ahora a la prueba de hipétesis para aceptar o
rechazar la misma. La hipdtesis y sus variables son las siguientes:
Ho: “Los factores del comportamiento de compra de los pobladores de la provincia
Sud Yungas del departamento de La Paz provocan una compra minima de seguros de
vida”.

» Variable dependiente
Los seguros de vida.

» Variable independiente
El comportamiento de compra de los pobladores de la provincia Sud Yungas.

» Relacion Logica

Es causal

Para demostrar esta hipdtesis se realizara un analisis de correlacion de Chi - Cuadrado
a través del uso tablas de contingencia, para establecer el grado de relacion causal
entre las variables dependiente e independiente.

Si el valor de Chi-Calculado es mayor al valor de Chi-Cuadrada obtenido con un 96%
de nivel de confianza, entonces se concluye que existe asociacion entre variables; de
lo contrario, se concluye que las variables son independientes y que no existe

asociacion entre ellas.

Se procedera a realizar la prueba Chi-Cuadrada en el software SPSS realizando el
cruce entre los indicadores de la dimensién de los factores del comportamiento de

compra del consumidor con los indicadores de la Variable seguro de vida.
Adicionalmente se determinaran los siguientes coeficientes:

1. Coeficiente de contingencia que expresa la intensidad de la relacion entre dos
0 mas variables, mientras mas cerca de 1 sea este coeficiente la relacion sera
mas fuerte.

2. 'V de Cramer que mide la forma en la que estan asociadas dos campos
categoricos, realizandose la evaluacion en base a los siguientes parametros:

a. V de Cramer < 0.2 indica una asociacion débil.
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b. 0.2 <V de Cramer < 0.6 indica una asociacién moderada.

c. V de Cramer > 0.6 indica una asociacion fuerte.

Los resultados de esta prueba y los coeficientes se presentaran para cada dimension

de la variable independiente.
4.5.1. Factores personales — Seguro de vida

La siguiente tabla presenta la asociacion o relacion causal que existe entre los

indicadores de factor personal con el seguro de vida.

Tabla 39. Asociacion: Factores personales — seguro de vida

. Coeficiente
Codificacion Nombre de variable Calc(::E:;xdo .de . V de Cramer ?;?:c(?édne
contingencia
ENC 1 Sexo 3,380 0,0941 0,0941 | Débil
ENC 2 Edad 0,370 0,0311 0,3111 | Moderada
ENC 3 Cual es su ocupacion 19,4852 0,2203 0,2259 | Moderada
ENC 4 Cudl es el estado civil 39,215 0,3051 0,1602 | Débil
ENC 5 Municipio que pertenece 17,297 0,2081 0,1064 | Débil
ENC 6 Cuantos hijos tiene usted 38,142 0,3013 0,5799 | Moderada
Entre cudl de los siguientes rangos se
ENC 7 encuentra comprendido su ingreso 13,7722 0,1865 0,9494 | Fuerte
mensual

Fuente: Elaboracion con base en Software SPSS (2022)

Todos los indicadores relacionados con los factores personales de los pobladores de
la provincia Sud Yungas del departamento de La Paz, tienen una relacién causal con
el seguro de vida, resaltando la mayor asociaciéon moderada entre el nimero de hijos
que tienen los encuestados (ENC 6) con la edad (ENC 2) y con la ocupacién (ENC 3)

y la asociacion fuerte del rango de ingresos (ENC 7).
4.5.2. Factores psicoldgicos — Seguro de vida

La siguiente tabla presenta la asociacion o relacion causal que existe entre los
indicadores de los factores psicoldgicos (ENC) con el seguro de vida (ENT), estos
resultados presentan los resultados para las variables en las que se determind

asociacion a partir de la prueba Chi-Cuadrada.
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psicologicos — seguro de vida

Coeficiente de
contingencia

Tabla 40. Asociacion: Factores

Grado de

\Y ramer L
i G relacion

Chi-Calculado

Codificacion Nombre de variable

ENC 9 Agrado de contar con un seguro de vida 14,7942 0,1931 0,1968 | Débil
ENC 14 Disposicion de pagar 1,662282 0,0658 0,0660 | Débil
ENC 15 Confiabilidad de las compafiias aseguradoras 24,319266 0,2446 0,1262 | Débil
ENC 21 Motivacién de adquirir 10,724147 0,1652 0,0838 | Débil
ENC 23 Motivo que impiden la adquisicion 17,666455 0,2102 0,1242 | Débil
ENC 26 Percepcion de la publicidad 5,243464 0,1164 0,0828 | Débil
ENC 12 Mencione a las compaiiias aseguradoras 1,236317 0,0568 0,0569 | Débil
ENC 16 Conocimiento acerca del seguro de vida 30,379606 0,2714 0,6410 | Fuerte
ENC 17 Cémo se enter6 del seguro de vida 13,073316 0,1819 0,1850 | Débil
ENC 18 Conocimiento acerca de los requisitos 14,196227 0,1890 0,8111 | Fuerte
ENC 19 Beneficios que otorga 0,6 0,3020 0,3162 | Moderada
ENT 1 Papel de seguro de vida 2,625 0,5517 0,6614 | Fuerte
ENT 2 Percepcién de la publicidad 8,25 0,7609 0,8292 | Fuerte
ENT 3 Caracteristicas consideran 15 0,4472 0,5000 | Moderada
ENT 8 Principal motivador 0,6 0,3015 0,3162 | Moderada
ENT 10 Percepcién de los usuarios 3,25 0,5927 0,5204 | Moderada
ENT 12 Percepcién actual del usuario 0,6 0,3015 0,3162 | Moderada
ENT5 r()ch;kr;lsai(cji:;:‘rr(i\;:ién de vender seguros de vida a los 06 03020 0.3162 | Moderada
ENT 13 Grado de conocimiento 22,146728 0,2341 0,1204 | Débil
ENT 14 rfggﬁgfggéa en el grado de intensidad de 0,600 0,3015 0,3162 | Moderada

Fuente: Elaboracion con base en Software SPSS (2022)

Se aprecia una relacion causal moderada entre los indicadores de los factores
psicoldgicos; sin embargo, en este grupo se apreciar una relacion de utilidad préctica
para el estudio, entre el desconocimiento acerca del seguro de vida (ENC 16),
desconocimiento acerca de los requisitos (ENC 18), papel del seguro de vida respecto
a la actividad aseguradora (ENT 1) y la percepcion de las compafiias de seguros de
vida respecto al crecimiento del mercado del seguro (ENT 2), tiene una relacién

causal fuerte.

4.5.3. Factores culturales — seguro de vida
La siguiente tabla presenta la asociacion o relacion causal que existe entre los factores

culturales y seguro de vida

Tabla 41. Asociacién: Factores culturales — seguro de vida

Caodificacién

Nombre de variable

Chi-Calculado

Coeficiente de

V de Cramer

Grado de
relacion

contingencia

ENC 8 Jerarquizacion de importancia de la vida 18,6992 0,216024 0,127738 | Débil
ENC 11 Importancia de asegurar econémicamente a 12,5570 0,178397 0,104677 | Débil

la familia
ENT 4 Existencia de cultura 3,2500 0,592749 0,520416 | Moderada

Fuente: Elaboracion con base en Software SPSS (2022)

102




El factores culturales (ENC) entre las compra del seguro de vida (ENT), tienen una
asociacion moderada con la posibilidad a ser alta, existencia de cultura en el
ciudadano respecto al seguro de vida (ENT 4), las compafiias aseguradoras sefialo
tacitamente que la poblacion no tiene una cultura adquirida respecto al seguro de
vida, ya que las personas no estan conscientes de los riesgos que amenazan sus vidas,
ni ven la necesidad de contar con un seguro como medio para proteger la economia
familiar.
4.5.4. Factores sociales — seguro de vida

La siguiente tabla presenta la asociacion o relacion causal que existe entre factor
social con el seguro de vida.

Tabla 42. Asociacion: Factores sociales — Seguro de vida

e . - Coeficiente de Grado de
Codificacion Nombre de variable Chi-Calculado contingencia V de Cramer o
ENC 24 Con quién se consultaria para definir la compra 22,31 0,234926 0,13954 | Débil
ENT 9 Grado dg influencia sobre el usuario para que 0,6 0,301511 0,31623 | Moderada
este decida la compra

Fuente: Elaboracion con base en Software SPSS (2022)

Se aprecia una relacion causal moderada entre los indicadores de los factores sociales,
grado de influencia sobre el cliente para que este decida la compra de un seguro de
vida (ENT 9); sin embargo, en este grupo no se aprecia alguna relacion de utilidad
practica para el estudio.

4.5.5. Etapas en el proceso de decision de compra- Seguro de vida
La siguiente tabla presenta la asociacion o relacion causal que existe entre las etapas

en el proceso decisién de compra y seguro de vida.

Tabla 43. Asociacion: Etapas en el proceso de decision de compra - seguro de vida.

- Coeficiente
I 7 Chi- V de Grado de
Caodificacion Nombre de variable de -
Calculado contingencia Cramer relacion
ENC 25 Mayo_r temor con respecto a la economia 12,095 0,175 0,103 | Débil
familiar
ENC 10 Principales amenazas a las que esta 30,633 0,271 0,140 | Débil
expuesta su vida
ENCIIame| Vedidas tomadas para asegurar la 22,147 0,234 0,120 | Débil
estabilidad econdmica familiar
ENC 22 Designacion de beneficiario 18,992 0,218 0,129 | Débil
ENC 20 Manera de c_iefmlr la compra de un 23,879 0,243 0,144 | Débil
seguro de vida
ENT 11 Factores que impiden 7,000 0,734 0,764 | Fuerte
ENT 6 Factores que influyen 4,500 0,655 0,612 | Fuerte
ENT 7 \Ijirér;upales siniestros que amenazan la 7,000 0,734 0,764 | Fuerte
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| ENT 15 | Seguro de vida que ofrecerian | 3,250 | 0,593 | 0,520 | Moderada |

Fuente: Elaboracion con base en Software SPSS (2022)

En este grupo no se aprecia alguna relacion de utilidad practica para el estudio,
porque se aprecia una relacion causal débil entre los indicadores de las etapas en el
proceso decision de compra, asimismo, se puede observar una relacion causal fuerte
en los factores que impiden la compra de un seguro de vida (ENT 11), factores que
influyen para la compra (ENT 6) y principales siniestros que amenazan la vida (ENT
7).

Se aprecia que todos los indicadores relacionados con los factores del
comportamiento de compra tienen una relacién causal con el seguro de vida. Se

destaca la asociacion moderada a fuerte entre los siguientes indicadores:

1. Cuantos hijos tiene el encuestado (ENC 6) por los dependientes que son
principalmente los hijos comprarian el seguro de vida.

2. La percepcion de los clientes con respecto al pago de los siniestros e
indemnizacién en el campo de los seguros de vida por parte de las compafiias
aseguradoras (ENT 10), para las compafiias aseguradoras, no habian pensado
en ofrecer el seguro de vida a la provincia de Sud Yungas por el grado de
siniestralidad

3. Las compafiias aseguradoras consideran con una cultura adoptada a los
pobladores de la provincia Sud Yungas, con respecto al seguro de vida (ENT
4), lo cual se interpreta que al no entender cémo funciona un seguro de vida,
no hay oficinas de compafiias aseguradoras, los pobladores desconocen de
este seguro de vida..

4. El seguro de vida que las compafiias aseguradoras ofrecen a los pobladores de
la provincia de Sud Yungas, en el departamento de La Paz (ENT 15), podria
experimentar un aumento en la prima o la creacion de un seguro especifico

para los yunguerfios, debido al grado de siniestralidad en la zona.

Por los resultados obtenidos luego de realizar las pruebas Chi-Cuadrado se tiene las

condiciones para afirmar que:
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Ho: “Los factores del comportamiento de compra de los pobladores de la provincia
Sud Yungas del departamento de La Paz provocan una compra minima de seguros de
vida”.

Desde el punto de vista cuantitativo se ha demostrado la asociacién entre variables,

asi como su grado de relacion causal que se establece en un nivel moderado entre 0.2
a0.6.

Las asociaciones fuertes identificadas, de acuerdo a la V de Cramer, se muestran en la

siguiente tabla:

Tabla 44. Asociaciones fuertes

Factor personales

Entre cudl de los siguientes rangos
ENC 7 se encuentra comprendido su ingreso 13,7722 0,1865 0,9494
mensual
Factor psicolégico
ENC 18 fem?sci'tg‘s'emo acerca de los 14,196227 0,1890 0,8111
ENT 1 Papel de seguro de vida 2,625 0,5517 0,6614
ENT 2 Percepcion de la publicidad 8,25 0,7609 0,8292
Etapas en el proceso de decisiéon de compra
ENT 11 Factores que impiden 7,000 0,734 0,764
ENT 6 Factores que influyen 4,500 0,655 0,612
ENT 7 Princip_ales siniestros que amenazan 7.000 0.734 0764
en la vida

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULOV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

51. CONCLUSIONES
» Objetivo 1°: Establecer el grado de conocimiento de los pobladores acerca de

la existencia del seguro de vida.

En conclusion, se ha observado que la mayoria de los encuestados con ingresos
superiores a Bs. 8.001 presenta un conocimiento deficiente sobre el seguro de vida.
Un 85.71% de ellos no conoce los requisitos necesarios para acceder a este tipo de
seguro, lo que también se traduce en una falta de comprension sobre los beneficios
que puede ofrecer. Esta falta de conocimiento puede limitar la capacidad de los
individuos para tomar decisiones informadas acerca de su proteccion financiera y la
de sus familias. Es fundamental implementar estrategias educativas que mejoren la

comprension del seguro de vida y sus ventajas.

La falta de conocimiento sobre el seguro de vida se presenta como un factor critico en
la poblacion yunguefa, junto a una cultura que no prioriza la prevision. Segun las
aseguradoras, entre el 85.71% y el 98.46% de los encuestados desconocen aspectos
fundamentales como requisitos, alcances y beneficios del seguro de vida. Este
profundo desconocimiento se agrava con la confusion entre el seguro de vida y el
Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito (SOAT), que es obligatorio y cubre

Unicamente accidentes.

Ademas, el conocimiento sobre los servicios que ofrecen las aseguradoras es
limitado, dado que la naturaleza de los seguros de personas es mas técnica y
compleja, lo que dificulta la comprensién. La investigacion reveld que la mayoria de
los encuestados no recibio informacion adecuada sobre sus beneficios, solo

escucharon sobre el tema a través de asesores de crédito o funcionarios bancarios.

Curiosamente, a medida que los ingresos aumentan, el conocimiento sobre el seguro
de vida tiende a disminuir, a medida que las personas van adquiriendo mejores

ingresos, cabe agregar que para las compafias aseguradoras de personas el
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desconocimiento del seguro de vida en los potenciales usuarios es mas elevado en el

rango de ingreso superior a Bs. 8.001.

» Objetivo 2°: Identificar la capacidad de compra de los pobladores de Sud-

Yungas de seguros de vida.

En la provincia de Sud Yungas, los datos revelan diferencias significativas en la
capacidad de compra de seguros de vida entre los cinco municipios. Chulumani,
presenta una poblacion con ingresos menores a Bs. 2.139. En contraste, La Asunta
muestra mayores ingresos, superiores a Bs. 8.001. A pesar de esta capacidad
econdmica, la mayoria de los encuestados se muestra mas interesada en adquirir

bienes materiales que en seguros de vida.

Las aseguradoras apuntan su interés hacia personas jovenes con dependencia familiar
e ingresos superiores a Bs. 1.000. Sin embargo, consideran que los precios actuales
de las primas son elevados y poco atractivos para al menos un 42.86% de los
encuestados. Este factor del precio se convierte en un obstaculo considerable para la

adquisicion del seguro, especialmente en los segmentos de menores ingresos.

A pesar de que el seguro de vida puede ofrecer seguridad econdémica familiar, existe
una notable desconfianza hacia las compafiias aseguradoras, y la publicidad sobre
estos productos es desconocida para la mayoria. Los agentes de seguros juegan un
papel crucial en la educacion y persuasion de los clientes, por lo que su capacitacion

en el sector y en técnicas de venta es esencial.

En conclusion, la hipotesis se confirma: los factores que influyen en el
comportamiento de compra de los pobladores de Sud Yungas limitan la adquisicion
de seguros de vida, destacando la falta de conocimiento y la percepcion de los precios
como elementos clave en esta situacion. La necesidad de mejorar la educacion
financiera y la confianza en el sector asegurador es evidente para fomentar una mayor

adopcion de estos productos.
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» Objetivo 3°: Determinar los factores internos y externos de comportamiento que
influyen en la decision de adquirir un seguro de vida de los pobladores de la

provincia de Sud Yungas.

En conclusion, en el &ambito econdmico, es fundamental priorizar la adquisicion de un
seguro de vida, sobre gastos en bienes suntuosos o celebraciones de fiestas. Invertir
en un seguro de vida proporciona una proteccion financiera esencial para la familia,
asegurando su bienestar en caso de imprevistos. Esta decision puede ser crucial para
construir una base econémica sélida y brindar tranquilidad, en lugar de destinar
recursos a gastos temporales que no ofrecen la misma seguridad a largo plazo.
Fomentar esta perspectiva puede contribuir a una mayor conciencia sobre la

importancia de la prevision y la proteccion familiar en la comunidad.

En los factores psicologicos, como la percepcion del precio, la desconfianza hacia las
aseguradoras Yy la falta de conocimiento, juegan un papel crucial en la baja adopcion
del seguro de vida en la provincia de Sud Yungas. Abordar estos aspectos podria
fomentar una mayor aceptacién y comprension del seguro de vida como una

herramienta vital para la seguridad econdmica familiar.

En el plano cultural, es esencial cambiar la vision sobre la vida en relacion con el
seguro, promoviendo la idea de que este tipo de proteccidn contribuye a construir
familias mas fuertes y a fomentar una mayor cohesion social. Al ver el seguro de vida
no solo como un gasto, sino como una inversion en el bienestar familiar, se puede
incentivar una cultura de prevision y responsabilidad. Este cambio de perspectiva no
solo beneficiaria a las familias en términos de seguridad econémica, sino que también
fortaleceria los lazos comunitarios, al promover una mayor conciencia sobre la

importancia de cuidar y proteger a los seres queridos

En el ambito social, es crucial mantener a la familia integrada, asegurando que los

nifilos permanezcan cerca de sus padres y madres.

Las compaiiias de seguros de personas consideran que la influencia sobre el usuario

potencial con respecto a la adquisicion de seguro de vida viene principalmente de la
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propia compafiia aseguradora a traves de sus agentes de seguros, pues estos son los
mas capacitados para concientizar al usuario potencial de los riesgos que amenazan
su vida. El segundo grupo de influencia es la familia, ya que el acuerdo o desacuerdo
de la familia en lo referente al seguro de vida decisivo para la compra 0 no de dicho

servicio.

Las aseguradoras sefialan que las principales razones por las que las personas
adquieren el seguro de vida, es decir el detonante de la necesidad o el origen del
reconocimiento de la necesidad en el usuario, es provocado por la concientizacion de

la persona con respecto a los riesgos del diario vivir que amenazan su vida.

Dentro de los principales riesgos que amenazan la vida de todos los yunguefios estan:
el estrés generado por el estilo de vida cotidiana, y las enfermedades caracteristicas

por la ocupacion que realizan.
5.2. RECOMENDACIONES

Al concluir la investigacion de la presente tesis tengo las siguientes recomendaciones
enfocadas a las compafiias aseguradoras de seguro de vida y a los pobladores de la

provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz.

En el plano econémico, se recomienda priorizar la compra de un seguro de vida, la
investigacion sugiere que es esencial que las personas prioricen la inversion en un
seguro de vida sobre gastos suntuosos o celebraciones temporales. Esto no solo
brinda una proteccién financiera en caso de imprevistos, sino que también asegura el
bienestar a largo plazo de la familia. Al adoptar esta mentalidad, se puede generar una
mayor estabilidad econémica familiar, reduciendo la vulnerabilidad ante crisis y

promoviendo una planificacion financiera mas responsable.

En el plano social, la importancia de la integracion familiar, mantener a la familia
unida es fundamental para el desarrollo emocional y social de los nifios. La
investigacion destaca que un seguro de vida puede ser una herramienta clave para
garantizar que los padres puedan seguir apoyando a sus hijos en caso de cualquier

eventualidad. Se recomienda fomentar la cohesion familiar contribuye a construir
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comunidades mas fuertes, donde los individuos se sienten respaldados y apoyados, lo

que a su vez puede disminuir la tension social y mejorar la calidad de vida.

En el plano cultural, cambio de perspectiva sobre el seguro de vida: La investigacion
resalta la necesidad de transformar la percepcion sobre el seguro de vida, viéndolo
como una inversion en el futuro y una forma de fortalecer la estructura familiar. Un
cambio en la cultura hacia la prevision puede fomentar una mayor cohesion social y
responsabilidad colectiva. Al valorizar el seguro de vida, las comunidades pueden
desarrollar una mayor conciencia sobre la importancia de cuidar y proteger a sus seres

queridos.
Recomendaciones:

Educacidn financiera: Implementar programas de educacién financiera que informen

sobre los beneficios del seguro de vida y la planificacion financiera a largo plazo.

Campanfias de concientizacion: Desarrollar campafias que aborden el seguro de vida
de manera sensible y accesible, utilizando historias familiares para ilustrar su

importancia.

Fomento de la integracion familiar: Promover actividades comunitarias que
fortalezcan los lazos familiares y la importancia de la cohesion social, vinculando el

concepto de seguridad financiera a la estabilidad familiar.

En resumen, la compra de un seguro de vida no solo es una decisién econémica, sino
que tiene profundos impactos sociales y culturales que pueden contribuir a construir

familias mas fuertes y comunidades mas cohesivas.

Se pudo observar que los encuestados no estan interesados en la adquisicion del
seguro de vida, para esto se recomienda a las aseguradoras que se enfoquen mas en
los medios de difusion que utilizan para llegar a sus usuarios potenciales ya que su
conocimiento es basico y requieren de informacién especializada. También se pudo
observar que existe mayor desconfianza hacia las compafiias aseguradoras, tendrian
que trabajar en la imagen que proyectan a los usuarios potenciales, ya que la

credibilidad en los seguros es un factor indispensable para ampliar su mercado. Por
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ello, las compafiias deben reforzar los alcances de sus poélizas para los pobladores de
la provincia de Sud Yungas, ya que tienen desconfianza sobre la indemnizacién del
seguro, ser mas transparentes con la informacion del servicio del seguro de vida, para

la satisfaccion de los pobladores.

Como recomendacion final, se deberian de enfocar en mejorar su estrategia de
publicidad, utilizando los medios de comunicacion masivos (television, radio, prensa
y servicios de red social), marketing digital ya que ayudaria a mejorar sus estrategias
y posicionamiento marca de la empresa brindando una imagen mas accesible y
confiable. Hoy en dia estamos en una época donde predomina la tecnologia y gran
parte de la poblacién ya tiene acceso a internet y al menos a una red social es una
herramienta que se debe aprovechar en beneficio de los seguros de vida, también se
podria realizar talleres gratuitos online o personales en las reuniones que tienen los
pobladores en sus sindicatos de cada municipio, que realiza cada fin de mes, donde se

dé a conocer sobre las coberturas, primas, pdlizas etc.

Abordar estos aspectos podria fomentar una mayor aceptacién y comprension del
seguro de vida como una herramienta vital para la seguridad econémica familiar. En
el plano cultural, es esencial cambiar la vision sobre la vida en relacion con el seguro,
promoviendo la idea de que este tipo de proteccién contribuye a construir familias
mas fuertes y a fomentar una mayor cohesién social. Al ver el seguro de vida no solo
como un gasto, sino como una inversion en el bienestar familiar, se puede incentivar
una cultura de previsién y responsabilidad. Este cambio de perspectiva no solo
beneficiaria a las familias en términos de seguridad econ6mica, sino que también
fortaleceria los lazos comunitarios, al promover una mayor conciencia sobre la

importancia de cuidar y proteger a los seres queridos.

En el ambito social, es crucial mantener a la familia integrada, asegurando que los

nifilos permanezcan cerca de sus padres y madres.

Las compaiiias de seguros de personas consideran que la influencia sobre el usuario
potencial con respecto a la adquisicion de seguro de vida viene principalmente de la

propia compafiia aseguradora a través de sus agentes de seguros, pues estos son los
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mas capacitados para concientizar al usuario potencial de los riesgos que amenazan
su vida. El segundo grupo de influencia es la familia, ya que el acuerdo o desacuerdo
de la familia en lo referente al seguro de vida decisivo para la compra o no de dicho

servicio.

La necesidad de mejorar la educacion financiera y la confianza en el sector
asegurador es evidente para fomentar una mayor adopcion de estos productos.

Esta recomendacion para los pobladores, que tomen como una oportunidad al adquirir
un seguro de vida, no como una mala inversion o un gasto, sino como garantia ante el
riesgo de fallecimiento o como ahorro, que le brinda tranquilidad para su futuro. Por
eso adquirir un seguro de vida es una decisién juiciosa que aporta estabilidad

economica.
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Anexo 1. Sondeo

Al realizar un sondeo a las personas que viajan a la provincia de Sud Yungas, en la
terminal provincial Minaza de los Yungas ubicada en la zona Villa Fatima.

Encuesta a los pobladores de Sud Yungas del departamento de La Paz

Margue con una cruz la alternativa correcta o escriba en las lineas punteadas

¢A qué municipios de Sud Yungas viaja frecuentemente?

La Asunta :I Palos Blancos|:| Irupana|:|
Yanacachi.:' Chulumani |:|

¢,Cuantas veces por mes viaja a este municipio o a La Paz?

Unavez |:| Dos veces |:| Tres vece:
Cuatro veces :l Cinco veces |:|

¢ Cuél es el motivo de su viaje?
Comercializacion de hoja de COCD Comercializacion de fruD
Vacaciones o descanso Otros motivos |:|

¢ Por cuantas personas esta conformada su familia?

1 a 3 miembros : 4 a 6 miembros :
7 a 9 miembros : Mas de 5 miembros. :

¢Alguna vez algun familiar cercano ha sufrido algun accidente?, ¢tuvo

consecuencias fatales?

Sl NO

Este familiar que sufrié un accidente ¢ Tenia un seguro de vida?

Sl NO

Este familiar que sufrié un accidente ¢ Tenia un seguro de vida?

Sl NO

¢, Tuvo la oportunidad de escuchar sobre los Seguros de Vida y los beneficios
gue podria obtener del mismo?, ¢,en donde?
Sl NO




¢, Usted tiene un seguro de vida?

Sl NO

Resultado del sondeo en la Terminal provincial Minaza de los Yungas

PREGUNTAS DIAGNOSTICO RESULTADO PORCENTAJE
La Asunta - 30%
/A qué municipios El 30% de los encuestados viajan al municipio de La| Palos Bl -
.« o onn 0,
de Sud Yungas Asunta, el 25% viaja al municipio de Palos Blancos, el alos Blancos 25%
viaja 20%_ yigja al municipiq de Irupang,_ el 15% _\{iz:l_ja all lrupana . 20%
frecuentemente? mun|C|p|o.de Chulumani y el 10% viaja al municipio de Chulumani . 15%
Yanacachi.
Yanacachi I 10%
1vezpormes. - 50%
¢Cuantas veces |De los encuestados solo viajan una vez el 50% a la]2vez por mes. - 25%
pormes viajaa |provincia de Sud Yungas, el 25% viajan dos veces por 3V62DOr TES I
este municipio 0 a |mes, el 10% viajan tres veces, el 5% viajan cuatro veces y p ' 10%
La Paz? el 10% viajan mas de cinco veces. 4 vezpor mes. I 5%
5vez por mes. I 10%
El 46% opino que el motivo de su viaje al municipio es a lizacion de hoia d 6%
para cosechar la hoja de coca y los viajes a La Paz es para omercializacion de hoja de coca °
vender la hoja de coca, por el monto de la venta de taque
Cuiles el motivo sera destinada para la subsistencia de su familia, el 21% |Comercializacion de frutas 21%
¢ de su viaie? tiene el motivo de viajar al municipio para el cultivo y
7 [recoleccion de frutas, y el motivo de viaje a La Paz es paral\/acaciones o descanso I 18%
comercializar la fruta, 18% es para venir a descansar o
. . Dt R
venir de vg@mones y el 14% V|_er_1e para ir a visitar a sus Otros motivos 14%
familiares o para poder viajar otros lugares.
1a 3 miembros - 30%
¢{Por cuantas El30% cuenta de 1 a 3 miembros en su familia, el 55% )
personas esta |cuenta de 4 a 6 miembros en su familia, el 10% cuenta de 7| 4@ 6 miembros - 55%
conforrTle_ida su | a9miembros en su famll_la y el 5% cuenta con mds de 5 729 miembros I 10%
familia? miembros.
Mas de 5 miembros I 59%
JAlguna vezalgin Del 45% de los encuestados, ninguno de sus familiares .
familiar cercano ha ha sufrido un accidente, mientras que el 55% menciond No 45%
sufrido algin gue alguno de sus familiares sufrié un accidente en el que
accidente? perdieron la vida dejando a sus hijos huérfanos y con i - 55%

deudas.




Este familiar que
suftié un
accidente ;Tenia
un seguro de
vida?

De las personas encuestadas que mencionaron que algun
familiar sufrio un accidente, el 90% no contaba con un
Seguro de Vida y el 10% s lo tenian.

Si

¢Tuvo la
oportunidad de
escuchar sobre los
Seguros de Vida y
los beneficios que
podria obtener del
mismo?

El 25% si conoce de este seguro porque tienen un crédito
bancario o una caja de ahorros donde les explicaban
sobre este seguro y el 75% no tienen conocimiento del
mismo.

No

Si

¢Usted tiene un
seguro de vida?

El 90% de las personas encuestadas no cuenta con un
Seguro de Vida y el 10% si cuentan (contaban con este
seguro al abrir una cuenta de caja de ahorros en el que les
ofrecian dicho seguro el cual era opcional).

No

Si




Anexo 2. Encuesta a pobladores de la provincia de Sud Yungas del
departamento de La Paz

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS FINANCIERAS ‘X’ CAE

CarreraAdninistracion
de Empresas

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CASO DE INVESTIGACION: Provincia Sud Yungas

Marqgue con una cruz la alternativa que usted cree necesario o escriba en las lineas
punteadas

1. Genero: Masculino : Femenino |:|

2. Edad: ....... Especificar

3. CUAl €S SU OCUPACION. .. uteereeeeeenranrencercnsansencescnsansensscnsansansnsnns

4

. Cuél es el estado civil

Soltero(@) [____] Casado@@ [___] Divorciado@) [_]
Viudo(@) [_____] Concubino(@) [__ Jtros especificar.............
5. ¢A qué Municipio pertenece?
Chulumani |:| Irupana |:la asunta |:|
Palos Blancos |:| Yanacachi |:|
6. Cuantos hijos tiene usted
Ninguno |:| Uno |:| Dos |:|Tres |:|
Cuatro [ ]  Masdecuatro especificar............

7. Entre cuél de los siguientes rangos se encuentra comprendido su ingreso mensual

Entre 1.000 Bs a 2.139 Bs
Entre 2.140 Bs a 3.000 Bs
Entre 3.001 Bs a 5.000 Bs
Entre 5.001 Bs a 8.000 Bs
Entre 8.001 Bs 0 mas

U0

8. En caso de comprar un seguro, como jerarquizaria usted la importancia de los siguientes

elementos que aseguraria primero y que aseguraria posteriormente (siendo uno el de

mayor importancia y cuatro el de menor importancia)
D




Su negocio
Su automovil
Su casa

Su vida

UL

9. Le agradaria a usted la idea de tener que pagar un monto por un seguro de vida y asi
tener un capital asegurado que le permita indemnizar a un beneficiario que usted designe
al momento de su fallecimiento

si 1] No 1]
10.  ¢Cuéles considera usted son las principales amenazas a las que puede estar expuesta

su vida?

Ninguna amenaza |:| Accidente laboral |:|
Accidente fortuito |:| Enfermedades |:|
Accidente de transito |:| Delincuencia |:|

OLr0oS SPECITICAN vuiveiierrerrinrenreecersnrenseessssnssnssssssnssnsonss
11.  ¢Cuén importante es para usted asegurar econdmicamente a su familia para el dia en

que usted ya no tenga la posibilidad de hacerlo?

Muy importante [ | Indiferente —]
Noimportante [ ]| Nolohabiapensado [_____|
12.  Podria usted mencionar entre las compariias de seguros que ofrecen el servicio de

seguros de vida ¢cual preferiria usted?

:llianza vida
|:la vitalicia
|:|lacional de vida

|:|_a Boliviana Ciacruz

Begu ros de Vida Fortaleza
nivida
Blinguna

13. Ha tomado usted ya alguna medida para asegurar la estabilidad econémica de su

familia en caso de un posible futuro percance

arorro [Negolo ] Bienes ]
Segurodevida [ | Ninguna [____ Ptros especificar............




14,  Estaria usted dispuesto a pagar un monto de dinero mensual para que su familia
pueda obtener un monto de dinero en un futuro
Si

I

No [

15.  ¢Cuén confiables considera que son las compafiias aseguradoras de personas en
nuestro medio?
Muy confiables
Confiables
Indeciso

No muy confiables

UL

Nada confiables

16.  Tiene algun conocimiento acerca del Seguro de vida

si [ No [ ]

17.  ¢CoOmo se enterd usted del Seguro de Vida?

Television |:| Radio :I
Prensa escrita |:| Amigos :I
Familiares : Por experiencias pasadas :I
No conozco |:| Venta personal :I

OLr0S ESPECITICAN tuvveienrenreererenrsnceeeessnsensessesessonsonsossssonssnssssnssnsanss
18.  Tienen algin conocimiento acerca de los requisitos que usted debe cumplir para
adquirir un seguro de vida
T s B VR —
19. Podria usted marcar los beneficios que le otorga el contar con un seguro de vida

¢ Qué usted conoce?

[ Pproteccién familiar.

[ Indemnizacion por muerte

[ Jndemnizacion por incapacidad permanente o temporal
:lndemnizacién por accidentes

:i'odas las anteriores

:Ninguna

20.  Siusted ya tiene un seguro de vida ¢Cémo fue que definioé su compra?

F




Visitando la compafiia de seguros
Por un agente de seguro

No tengo seguro de vida

UL

Otros especificar

21.  ¢Qué lo motivaria a adquirir un seguro de vida?
Seguridad familiar
Ahorro

Seguridad de un tercero

UL

Prevenir el futuro
OLr0S ESPECITICAN tuveurrnrenteereeenrenteesescssnsessessnssnssssssssssnsssssssnssnssnssses
22.  En caso de adquirir un seguro de vida ¢A quién designaria como beneficiario del
mismo?
Conyuge |:| Hijos |:| Padres |:|
OLr0S ESPECITICAN veiviirreniinreereeenrenteesesonssnssssessnssnsossssnsonsssssssnssnssnss

23. ¢ Cuales son los motivos por los que usted no ha adquirido aun un seguro de vida?
D Son innecesarios DSon COStosos
D Desconozco los beneficios D\Io confi6 en las compafiias aseguradoras
24.  En caso de adquirir un seguro de vida para usted ;Con quién consultaria para definir
la compra?

|:| Conyuge |:| Familia |:| Amigos |:|C|’a. Aseguradora
25.  ¢Cual considera usted que es el mayor temor de la persona encargada del sustento

economico familiar ante la posibilidad de su fallecimiento?

Dejar desprotegidos a sus seres queridos |:|
Que su familia baja se calidad de vida E
Dejar con deudas |:|
OLr0oS ESPECITICAN vuvvuireiierireniinreariesnrentseseesssasssssssessnssnsssssssnsonsens

26.  ¢Como percibe la publicidad realizada por las compafiias que ofrecen el Seguro de
vida?

Buena |:| Mala |:| No conozco |:|




Anexo 3. Tabulacion de encuesta

NIVEL DE INGRESOS DE LOS ENCUESTADOS
Bs. 3.001

PREGUNTAS Bs.1.000 a Bs. 2.140 % aBs. ) Bs.5.001 a ) Bs.8.001 o

Bs.2.139 a Bs. 3.000 5.000 Bs. 8.000 mas

1.SEXO DE LOS ENCUESTADOS
MASCULINO 14 42,42% 72| 51,43% 56( 40,88% 31| 47,69% 3 42,86% 176
FEMENINO 19 57,58% 68| 48,57% 81 59,12% 34 52,31% 4 57,14% 206
Total 33 100%) 140 100%) 137 100%) 65 100%) 7 100% 382
2. EDAD DE LOS ENCUESTADOS
20-39 31 93,94% 96 68,57% 82| 59,85% 35| 53,85% 6 85,71% 250
40-59 2 6,06% 44|  31,43% 55| 40,15% 30| 46,15% 1 14,29% 132]
Total 33 100% 140 100% 137 100% 65 100% 7 100% 382
3.0CUPACION DE LOS ENCUESTADOS
OPERADORES DE INSTALACIONES Y MAQUINARIAS 0 0,00% 5 3,57% 3 2,19% 4 6,15% 1 14,29% 13
PROFESIONAL, CIENTIFICOS E INTELECTUALES ( CAJEROS, FUNCIONARIO 2 6,06% 21 15.00% 11 8,03% 3 4,62% 1 14.29% 38
PUBLICO, ABOGADO, ARQUITECTO)
AGRICULTURA, GANADERIAA, PEZCA, CAZA. 13 39,39% 53 37,86% 54| 39,42% 26( 40,00% 2 28,57% 148
TRANSPORTISTA O VENDEDORES DE COMERCIO 9 27,27% 17| 12,14% 16| 11,68% 7] 10,77% 0 0,00% 49
MINERIA 1 3,03% 3 2,14% 3 2,19% 4 6,15% 2 28,57% 13
COSECHADORES DE COCA O CHONTEADOR 7 21,21% 39| 27,86% 49( 35,77% 20| 30,77% 1 14,29% 116
OTROS 1 3,03% 2 1,43% 1 0,73% 1 1,54% 0 0,00%) 5
Total 33 100,00% 140 100,00% 137| 100,00% 65 100,00% 7] 100,00%) 382
4.ESTADO CIVIL DELOS ENCUESTADOS
SOLTERO/A 7 21,21% 33| 23,57% 27| 19,71% 6 9,23% 1 14,29% 74
CASADO/A 9 27,27% 55 39,29% 49| 3577% 30| 46,15% 2 28,57% 145
DIVORCIADO/A 2 6,06% 5 3,57% 9 6,57% 4 6,15% 1 14,29% 21
VIUDO/A 1 3,03% 11 7,86% 5 3,65% 6 9,23% 0 0,00% 23]
CONCUBINO/A 14 42,42% 36| 25,71% A47( 34,31% 19] 29,23% 3 42,86% 119
Total 33| 100,00%| 140] 100,00% 137]100,00%) 65(100,00%| 7] 100,009 382
5.MUNICIPIO PERTENECE L OS ENCUESTADOS
CHULUMANI 15 45,45% 30 21,43% 17 12,41% 3 4,62% 0 0,00% 65
IRUPANA 7 21,21% 23 16,43% 22| 16,06% 11 16,92% 2 28,57% 65
LA ASUNTA 7 21,21% 53 37,86% 54| 39,42% 26( 40,00% 3 42,86% 143]
PALOS BLANCOS 3 9,09% 27| 19,29% 35 25,55% 18| 27,69% 1 14,29% 84
YANACACHI 1 3,03% 7 5,00% 9 6,57% 7] 10,77% 1 14,29% 25|
Total 33| 100,00% 140 100,00% 137 100,00% 65( 100,00% 7| 100,00% 382
6. HIJOS QUETIENEN LOS ENCUESTADOS
NINGUNO 6 18,18% 22| 15,71% 13 9,49% 8| 12,31% 1 14,29% 50|
UNO 7 21,21% 28| 20,00% 30 21,90% 14| 21,54% 0 0,00% 79|
DOS 8 24,24% 30 21,43% 34| 24,82% 18| 27,69% 2 28,57% 92
TRES 3 9,09% 22 1571% 27| 19,71% 15 23,08% 1 14,29% 68
CUATRO 5 15,15% 21| 15,00% 18| 13,14% 8| 12,31% 2 28,57% 54
OTROS 4 12,12% 17| 12,14% 15| 10,95% 2 3,08% 1 14,29% 39|
Total 33| 100,00% 140] 100,00% 137] 100,00% 65( 100,00% 7] 100,00% 382




7. ENTRE CUAL DE LOS SIGUIENTES RANGOS SE ENCUENTRA COMPRENDICO
SU INGRESO MENSUAL?

Bs.1.000 a Bs. 2.139 33 100,00% o| 0,00% o| 0,00% ol 0,00% 0 0,00% 33

Bs. 2.140 aBs. 3.000 0 0,00% 140( 100,00% o| 0,00% ol 0,00% 0 0,00% 140

Bs. 3.001 a Bs. 5.000 0 0,00% o| 0,00% 137 100,00% ol 0,00% 0 0,00% 137

Bs. 5.001 a Bs. 8.000 0 0,00% ol 0,00% o| 0,00% 65| 100,00% 0 0,00% 65

Bs. 8.001 0 mas 0 0,00% o] 0,00% 0|  0,00% 0|  0,00% 7| 100,00% 7
Total 33| 100,00% 140[ 100,00% 137| 100,00% 65 100% 7 100%) 382

8. JERARQUIZACION DE IMPORTANCIA DE LOS SIGUIENTES ELEMENTOS RECUENTO

PRIMER LUGAR VIDA 16[VIDA s7|viDA 53(VIDA 35|VIDA (6) 6

SEGUNDO LUGAR NEGOCIO 14[NEGOCIO 49[casA 60[CASA 30[NEGOCIO 4

TERCER LUGAR CASA 13|CASA 55(NEGOCIO 42[NEGOCIO 37|cAsA 4

CUARTO LUGAR AUTOMOV IL 13| AUTOMOVIL 48|AuTomovIL 49/ AuTOMOVIL 27|AUTOMOVIL 3

9.LEAGRADARIA A USTED LA IDEA DE TENER QUE PAGAR UN MONTO POR UN

SEGURO DE VIDA Y ASi TENER UN CAPITAL ASEGURADO QUE LE PERMITA

INDEMNIZAR A UN BENEFICIARIO QUE USTED DESIGNE AL MOMENTO DE SU

FALLECIMIENTO

S| 14| 42,42% 22 1571% 26 18,98% 11| 16,92% 3|  42,86% 76

NO 19|  57,58% 118 84,29% 111 81,02% 54| 83,08% 4| 57,14% 306
Total 33| 100,00% 140[ 100,00% 137[ 100,00% 65| 100,00% 7] 100,00% 382

10.¢ CUALES CONSIDERA USTED SON LAS PRINCIPALES AMENAZAS A LAS

OUE PUEDE ESTAR EXPUESTA SU VIDA?

NINGUNA AMENAZA 4l 12,2% 19| 13,57% 22 16,06% 9| 13,85% 0 0,00% 54

ACCIDENTE LABORAL 3 9,00% 20 14,29% 23 16,79% 11| 16,92% 1| 14,29% 58

ACCIDENTE FORTUITO 1 3,03% 15 10,71% 18 13,14% 5|  7,69% 0 0,00% 39

ENFERMEDA DES a4l 12,12% 27| 19,29% 13|  9,49% 7| 10,77% 3| 42,86% 54

ACCIDENTE DE TRANSITO 71 21,21% 21| 15,00% 14 10,22% 10| 15,38% 0 0,00% 52

DELINCUENCIA 71 21,21% 14| 10,00% 18 13,14% 8| 12,31% 0 0,00% 47

TODAS LAS ANTERIORES 5|  15,15% 17| 12,14% 22 16,06% 12| 18,46% 1| 14,29% 57

OTROS 2 6,06% 7] 500% 7] 511% 3| 4,62% 2|  2857% 21
Total 33| 100,00% 140[ 100,00% 137[ 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382

11.; CUAN IMPORTANTE ES PARA USTED ASEGURAR ECONOMICAMENTE A SU

FAMILIA PARA EL DIA EN QUE USTED YA NO TENGA LA POSIBILIDAD DE

HACERL O?

MUY IMPORTANTE 12|  36,36% 43 30,71% 36 26,28% 17| 26,15% 2|  2857% 110

INDIFERENTE 5|  15,15% 34 24,29% 40| 29,20% 14| 21,54% 1| 14,29% 94

NO IMPORTANTE 5|  15,15% 29 20,71% 21 15,33% 20 30,77% 1| 14,29% 76

NO LO HABIA PENSADO 11]  33,33% 34| 24,29% 40| 29,20% 14| 21,54% 3| 42,86% 102
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382

12.PODRIA USTED MENCIONAR ENTRE LAS COMPARIAS DE SEGUROS QUE

OFRECEN EL SERVICIO DE SEGUROS DE VIDA ¢ CUAL PREFERIRIA USTED?

ALIANZA VIDA 1 3,03% o| 0,00% 1| 0,73% ol 0,00% 0 0,00% 2

LA VITALICIA 0 0,00% 1 071% o| 0,00% ol 0,00% 0 0,00% 1

NACIONAL DE VIDA 1 3,03% 2| 1,43% 2| 1,46% ol 0,00% 0 0,00% 5

LA BOLIVIANA CIACRUZ 0 0,00% 1| 071% o| 0,00% o| 0,00% 0 0,00% 1

SEGUROS DE VIDA FORTALEZA 0 0,00% o| 0,00% 1| 0,73% ol 0,00% 0 0,00% 1

UNIVIDA 2 6,06% 25 17,86% 16 11,68% 5|  7,69% 0 0,00% 48

TODAS LAS ANTERIORES 0 0,00% 2| 1,43% 1| 0,73% ol 0,00% 0 0,00% 3

NINGUNA 29|  87,88% 109| 77,86% 116| 84,67% 60| 92,31% 7] 100,00% 321
Total 33| 100,00% 140[ 100,00% 137[ 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382




13.HA TOMADO USTED YA ALGUNA MEDIDA PARA ASEGURAR LA
ESTABILIDAD ECONOMICA DE SU FAMILIA EN CASO DE UN POSIBLE FUTURO
PERCANCE

AHORRO 8 24,24% 31| 22,14% 34| 24,82% 20| 30,77% 0 0,00% 93
NEGOCIO 13 39,39% 52| 37,14% 55| 40,15% 23| 35,38% 3 42,86% 146
BIENES 12 36,36% 43| 30,71% 42| 30,66% 21| 32,31% 3 42,86% 121
SEGURO DE VIDA 0 0,00% 5 3,57% 2 1,46% 0 0,00% 0 0,00% 7
NINGUNA 0 0,00% 9 6,43% 4 2,92% 0 0,00% 1 14,29% 14
OTROS 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 1 1,54% 0 0,00% 1
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7{ 100,00% 382
14.ESTARIA USTED DISPUESTO A PAGAR UN MONTO DE DINERO MENSUAL
PARA QUE SU FAMILIA PUEDA OBTENER UN MONTO DE DINERO EN UN FUTURO
Sl 14 42,42% 56| 40,00% 50| 36,50% 24|  36,92% 4 57,14% 148
NO 19 57,58% 84| 60,00% 87| 63,50% 41) 63,08% 3 42,86% 234
Total 33| 100,00% 140] 100,00% 137| 100,00% 65] 100,00% 7{ 100,00% 382
15.CUAN CONFIABLES CONSIDERA QUE SON LAS COMPARNIAS
ASEGURADORAS DE PERSONAS EN NUESTRO MEDIO
MUY CONFIABLES 4 12,12% 2 1,43% 7 5,11% 2 3,08% 0 0,00% 15
CONFIABLES 3 9,09% 13 9,29% 4 2,92% 2 3,08% 0 0,00% 22
INDECISO 9 27,27% 45|  32,14% 39| 28,47% 12| 18,46% 2 28,57% 107
NO MUY CONFIABLES 11 33,33% 38| 27,14% 43| 31,39% 28| 43,08% 2 28,57% 122
NADA CONFIABLES 6 18,18% 42]  30,00% 44  32,12% 21| 32,31% 3 42,86% 116
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7 100,00% 382
16.TIENE ALGUN CONOCIMIENTO ACERCA DEL SEGURO DE VIDA
Sl 8 24,24% 33| 23,57% 26| 18,98% 14| 21,54% 1 14,29% 82
NO 25 75,76% 107| 76,43% 111 81,02% 51| 78,46% 6 85,71% 300
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7{ 100,00% 382
17.;, COMO SE ENTERO USTED DEL SEGURO DE VIDA?
TELEVISION 0 0,00% 3 2,14% 0 0,00% 1 1,54% 0 0,00% 4
RADIO 1 3,03% 4 2,86% 3 2,19% 2 3,08% 1 14,29% 11
PRENSA ESCRITA 1 3,03% 1 0,71% 0 0,00% 4 6,15% 0 0,00% 6
AMIGOS 0 0,00% 4 2,86% 4 2,92% 0 0,00% 0 0,00% 8
FAMILIARES 2 6,06% 5 3,57% 5 3,65% 2 3,08% 0 0,00% 14
POR EXPERIENCIAS PASADAS 4 12,12% 24| 17,14% 23| 16,79% 9 13,85% 1 14,29% 61
NO CONOZCO 23 69,70% 92| 65,71% 96| 70,07% 46| 70,77% 5 71,43% 262
VENTA PERSONAL 1 3,03% 4 2,86% 6 4,38% 1 1,54% 0 0,00% 12
OTROS 1 3,03% 3 2,14% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 4
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7 100,00% 382
18.TIENEN ALGUN CONOCIMIENTO ACERCA DE LOS REQUISITOS QUE USTED
DEBE CUMPLIR PARA ADQUIRIR UN SEGURO DE VIDA
SI 6 18,18% 19| 13,57% 8 5,84% 1 1,54% 1 14,29% 35
NO 27 81,82% 121 86,43% 129] 94,16% 64| 98,46% 6 85,71% 347
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7 100,00% 382




19.PODRIA USTED MARCAR LOS BENEFICIOS QUE LE OTORGA EL CONTAR
CON UN SEGURO DE VIDA ¢ QUE USTED CONOCE?

INDEMNIZACION POR MUERTE 0 0,00% 0 0,00% 1 0,73% 0 0,00% 0 0,00% 1]
INDEMNIZACION POR ACCIDENTES 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 1 1,54% 0 0,00% 1]
AHORRO FUTURO 3 9,09% 7 5,00% 1 0,73% 2 3,08% 0 0,00% 13
NO SABE, NO RESPINDE 30 90,91% 133| 95,00% 135] 98,54% 62| 95,38% 7| 100,00% 367
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137] 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382
20.SI USTED YA TIENE UN SEGURO DE VIDA ¢ COMO FUE QUE DEFINIO SU
COMPRA
VISITANDO LA COMPANIA DE SEGUROS 1 3,03% 4 2,86% 2 1,46% 1 1,54% 0 0,00% 8
POR UN AGENTE DE SEGURO 4 12,12% 9 6,43% 5 3,65% 1 1,54% 2 28,57% 21
NO TENGO SEGURO DE VIDA 24 72,73% 118 84,29% 125| 91,24% 63| 96,92% 5 71,43% 335
OTROS 4 12,12% 9 6,43% 5 3,65% 0 0,00% 0 0,00% 18]
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137] 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382
21.;QUELO MOTIVARIA A ADQUIRIR UN SEGURO DE VIDA? 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
SEGURIDAD FAMILIAR 7 21,21% 291 20,71% 26| 18,98% 13| 20,00% 1 14,29% 76
AHORRO 7 21,21% 37| 26,43% 37| 27,01% 13| 20,00% 2 28,57% 96
SEGURIDAD DE UN TERCERO 6 18,18% 22| 15,71% 191 13,87% 12| 18,46% 3 42,86% 62
PREVENIR EL FUTURO 9 27,27% 241 17,14% 30( 21,90% 11| 16,92% 1 14,29% 75
OTROS 4 12,12% 28| 20,00% 25 18,25% 16| 24,62% 0 0,00% 73
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137] 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382
22.EN CASO DE ADQUIRIR UN SEGURO DE VIDA ¢ A QUIEN DESIGNARIA COMO
BENEFICIARIO DEL MISMO?
CONYUGE 7 21,21% 38| 27,14% 52| 37,96% 24| 36,92% 2 28,57% 123]
HJOS 17 51,52% 65| 46,43% 53| 38,69% 23| 35,38% 4 57,14% 162
PADRES 6 18,18% 33| 23,57% 31| 22,63% 18| 27,69% 1 14,29% 89
OTROS 3 9,09% 4 2,86% 1 0,73% 0 0,00% 0 0,00% 8|
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137] 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382
23.; CUALES SON LOS MOTIVOS POR LOS QUE USTED NO HA ADQUIRIDO AUN
UN SEGURO DE VIDA?
SON INNECESARIOS 5 15,15% 37| 26,43% 49| 35,77% 21| 32,31% 1 14,29% 113
SON COSTOSOS 15 45,45% 52| 37,14% 46| 33,58% 20 30,77% 4 57,14% 137|
DESCONOZCO LOS BENEFICIOS 9 27,27% 45| 32,14% 36| 26,28% 24| 36,92% 2 28,57% 116
NO CONFIO EN LA COMPARNIAS ASEGURADORAS 4 12,12% 6 4,29% 6 4,38% 0 0,00% 0 0,00% 16
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137] 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382
24.EN CASO DE ADQUIRIR UN SEGURO DE VIDA PARA USTED ¢, CON QUIEN
CONSULTARIA PARA DEFINIR LA COMPRA?
CONYUGE 14 42,42% 45|  32,14% 57| 41,61% 25| 38,46% 1 14,29% 142
FAMILIA 10 30,30% 54| 38,57% 44 32,12% 201 30,77% 4 57,14% 132
AMIGOS 3 9,09% 35| 25,00% 31| 22,63% 18| 27,69% 1 14,29% 88
CIA. ASEGURADORA 6 18,18% 6 4,29% 5 3,65% 2 3,08% 1 14,29% 20
Total 33| 100,00% 140| 100,00% 137] 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382




25.; CUAL CONSIDERA USTED QUEES EL MAYOR TEMOR DE LA PERSONA
ENCARGADA DEL SUSTENTO ECONOMICO FAMILIAR ANTE LA POSIBILIDAD
DE SU FALLECIMIENTO? *

DEJAR DESPROTEGIDOS A SUS SERES QUERIDOS 13[  39,39% 43| 30,71% 41| 29,93% 22| 33,85% 4|  57,14% 123

QUE SU FAMILIA BAJE DE CALIDAD DE VIDA 6| 18,18% 48| 34,29% 53| 38,69% 22| 33,85% 2| 2857% 131

DEJAR CON DEUDAS 14| 42,42% 41| 29,29% 40| 29,20% 19| 29,23% 1| 14,29% 115

OTROS 0 0,00% 8| 571% 3 2,19% 2| 3,08% 0 0,00% 13
Total 33| 100,00% 140[ 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382

26.,COMO PERCIBE LA PUBLICIDAD REALIZADA POR LAS COMPARNIAS QUE

OFRECEN EL SEGURO DE VIDA?

BUENA 3 9,09% 10|  714% 71 511% 2| 3,08% 0 0,00%, 22

MALA 3 9,09% 11| 7,.86% 10 7,30% 2| 3,08% 1| 1429% 27

NO CONOZCO 27| 81,82% 119 85,00% 120 87,59% 61| 93,85% 6| 8571% 333
Total 33| 100,00% 140{ 100,00% 137| 100,00% 65| 100,00% 7| 100,00% 382




Anexo 4. Jerarquizacion de importancia de la vida segun ingresos

RANGOS DE IN OS EN BS.

GRADO DE 1000 Bs. a 2139 Bs. 2140 Bs. a 3000 Bs. 3001 Bs. a 5000 Bs. 5001 Bs. a 8000 Bs. 8001 Bs. o mas
PREFERENCIA

IMPORTANCIA
% de N % de N % de N % de N % de N
Recuento Recuento Recuento Recuento Recuento
NEGOCIO 7 21,2% 37 26,4% 34 24,8% 13 20,0% 1 14,3%
AUTOMOVIL 7 21,2% 26 18,6% 39 7,8% 15 23,1% 0] 0,0%
[MRUVISSRRVIETNZE CASA 3 9,1% 20 14,3% 11 10,9% 2 3,1% [¢] 0,0%
VIDA 16 48,5% 57 40,7% 53 68,0% 35 53,8% 6 85,7%
TOTAL 33 1 140 1 137 1 65 1 7 1
NEGOCIO 14 42,4% 49 35,0% 48 35,0% 30 46,2% 4 57,1%
SEGUNDO AUTOMOVIL 3 9,1% 35 25,0% 21 15,3% 11 16,9% 2 28,6%
LUGAR CASA 9 27,3% 44 31,4% 60 43,8% 20 30,8% 1 14,3%
VIDA 7 21,2% 12 8,6% 8 5,8% 4 6,2% 0] 0,0%
TOTAL 33 1 140 1 137 1 65 1 7 1
NEGOCIO 6 18,2% 28 20,0% 42 30,7% 12 18,5% 1 14,3%
AUTOMOVIL 10 30,3% 31 22,1% 33 24,1% 13 20,0% 2 28,6%
TERCER LUGAR |CASA 13 39,4% 55 39,3% 40 29,2% 37 56,9% 4 57,1%
VIDA 4 12,1% 26 18,6% 22 16,1% 3 4,6% o] 0,0%
TOTAL 33 1 140 1 137 1 65 1 7 1
NEGOCIO 6 18,2% 26 18,6% 15 10,9% 10 15,4% 1 14,3%
AUTOMOVIL 13 39,4% 48 34,3% 49 35,8% 27 41,5% 8 42,9%
CUARTO LUGAR |[CASA 8 24.2% 21 15,0% 27 19,7% 6 9,2% 2 28,6%
VIDA 6 18,2% 45 32,1% 46 33,6% 22 33,8% 1 14,3%
TOTAL 33 1 140 1 137 1 65 1 7 1

RANGO DE INGRESOS BS
BS. 1.000 a Bs. 2.139| Bs.2.140a Bs. 3.000 | Bs. 3.001 a Bs. 5.000 | Bs. 5.001 a Bs. 8.000 Bs. 8.001 o mas
PRIMER LUGAR VIDA(16) VIDA (57) VIDA (53) VIDA (35) VIDA (6)
SEGUNDO LUGAR NEGOCIO (14) NEGOCIO (49) CASA (60) NEGOCIO (30) NEGOCIO (4)
TERCER LUGAR CASA(13) CASA (55) NEGOCIO (42) CASA (37) CASA (4)
CUARTO LUGAR AUTOMOVIL (13) | AUTOMOVIL(48) AUTOMOVIL(49) | AUTOMOVIL(27) AUTOMOVIL(3)

PREFERENCIAS




Anexo 5. Entrevista a Aseguradoras y Reaseguradoras

1.- ¢Que papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad
aseguradora? (porcentaje)

2.- ¢Como considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de
vida en cuanto a la cantidad de dinero que mueve en el mercado de
seguros?

3.- ¢Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas respecto a la adquisicion de
seguro de vida?

4.- ¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene
una cultura adoptada con respecto al seguro de vida?

5.- ¢Coémo consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud
Yungas donde existen muchos accidentes de carretera?

6.- ¢Que factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?

7.- ¢Cuédles considera usted que son los principales siniestros que amenazan
la salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?

8.- ¢Cual cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome
un seguro de vida?

9.- ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de
seguros de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?
10.- ¢ Qué percepcion cree usted que tienen los clientes con respecto al
pago de los siniestros e indemnizacion en el campo de los seguros de vida

por parte de las compafias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)

11.- ¢ Cuales son los factores que considera usted que impiden que los
pobladores de la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del
seguro de vida?

12.- ¢Cual cree usted que es la percepcion actual del cliente con
respecto a las compafias aseguradoras?

13.- ¢Como considera usted el grado de conocimiento de la poblacién

con respecto al seguro de vida en cuanto a sus alcances y sus beneficios?

N



14.- ¢Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con
respecto a los seguros de vida es suficiente para llegar a todos los

pobladores de la provincia de Sud Yungas?
15.-¢Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas

del departamento de La Paz?



Anexo 6. Tabulacion de las entrevistas a las compafiias de seguro de vida.

1. ¢;Qué papel juegaen el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora? (porcentaje)

Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
6% respecto al total de seguro de personas 1 1 1 6 6%
Seguro de personas 94 94%
Total frecuencias 100 6%

2. ¢Como considera usted que ha evolucionado el
seguros?

mercado de seguros de vida en cuanto ala cantidad de d

inero que mueve en el mercado de

Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Crecimiento optimo 1 4 67%
Crecimiento no optimo 1 1 2 33%
Total frecuencias 6 100%

3. ¢Qué caracteristicas considera que tienen como
seguro de vida?

cliente potencial alos pobladores

de la provincia de Sud

Yungas respecto ala adq

uisicion de

Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
No vieron a ese sector 1 1 3 25%
Personas jovenes con dependencia familiar,con un 1 1 a 33%
. .. . o
ingreso mayor al minimo nacional.
Posibilidad economica 1 2 17%
No les interesa y no tiene interes 1 1 8%
Riesgos por muerte e invalidez 2 17%
Total frecuencias 12 100%
4. ¢Considerausted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una cultura adoptada con respecto al seguro de vida?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
La cultura no es sujeto de medicion 1 3 30%
No investigamos a ese lugar 1 1 2 20%
No existe una cultura respecto al seguro de vida. 1 1 5 50%
Total frecuencias 10 100%
5. ¢Como considerariavender seguros de vida en la provinciade Sud Yungas donde existen muchos accidentes de carretera?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
No lo habiamos pensando 1 1 2 25%
Riesgo del diario vivir 1 3 38%
Tendriamos que subir la prima 1 2 25%
Si lo considerariamos 1 13%
Total frecuencias 8 100%




6. ¢Qué factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje

Riesgos de diario vivir 1 1 1 1 4 33%
Desconfianza hacia las aseguradoras 1 1 3 25%
Proteger la familia 1 1 8%
Necesidad de comprar el seguro 1 8%
Estilo de vida 1 1 8%
Precio del seqguro 1 1 2 17%

Total frecuencias 12 100%

7. ¢Cudles considera usted que son los principales siniestros que amenazan la salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Imprudencia de los choferes 1 1 2 18%
Accidentes de transito 1 1 1 1 4 36%
Enfermedades 1 1 2 18%
Actividad de la persona 1 2 18%
Condiciones climaticas 1 9%
Total frecuencias 11 100%
8. ¢Cuadl cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un seguro de vida?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Seguridad y/o Proteccion familiar 1 1 1 1 1 6 75%
Enfermedad 1 1 13%
Ocupacion de la persona 1 1 13%
Total frecuencias 8 100%
9. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Aseguradoras y familias 1 1 1 3 43%
Los bancos 1 1 14%
Personas del entorno (amigos, vecinos y otros) 1 1 3 43%
Total frecuencias 7 100%
u

10. Qué percepcion cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de los sin

iestros e indemnizacién en el campo de los seg

ros de vida

por parte de las compafiias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Confianza 1 17%
Desconfianza 1 1 1 1 1 5 83%
Total frecuencias 6 100%
Confianza 0 0%
Desconfianza 1 1 1 1 1 6 100%
Total frecuencias 6 100%




11. ¢Cudles son los factores que considera usted que impiden que los pobladores de la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del seguro

de vida?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Desconocimiento sobre el seguro de vida 1 1 1 1 1 5 33%
Desconfianza 1 1 2 13%
Cultura 1 1 7%
Precios o costo 1 1 1 3 20%
Dificil situacion 1 1 2 13%
La aseguradora no tiene sucursales en ese lugar 1 1 2 13%
Total frecuencias 15 100%
12. ¢Cudl cree usted que es la percepcién actual del cliente con respecto alas compafias aseguradoras?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Confian en la Cia. Aseguradora 1 1 1 1 4 57%
No Confian en la Cia. Aseguradora 1 1 2 29%
Costos elevados 1 1 14%
Total frecuencias 7 100%

13. ¢COmo considera usted el grado de conocimiento de la poblacién con respecto al seguro de vida en cuan

to asus alc

ances y sus beneficios?

Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Tiene conocimiento sobre el seguro de vida 1 17%
No tiene conocimiento sobre el seguro de vida 1 1 1 1 1 5 83%
Total frecuencias 6 100%
14. ¢Considera usted que laintensidad de la publicidad actual con respecto alos seguros de vida es suficiente para llegar atodos los pobladores
de la provinciade Sud Yungas?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Suficiente en publicidad masiva 1 1 17%
Insuficientes en publicidad masiva 1 1 1 1 1 5 83%
Total frecuencias 6 100%
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Suficiente en publicidad directa 1 1 17%
Insuficientes en publicidad directa 1 1 1 1 1 5 83%
Total frecuencias 6 100%
15. ¢Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas del departamento de La Paz?
Tendencias Alianza Vitalicia Nacional Ciacruz Fortaleza Univida Frecuencia Porcentaje
Seguro de Vida/ Esencial/ Individual /365 dias 1 1 1 1 1 5 45%
Vida grupo 1 1 1 3 27%
Creacion de un nuevo seguro de vida 1 1 1 3 27%
Total frecuencias 11 100%




Anexo 7. Transcripcion de las entrevistas

Obtenidas de los gerentes de las diferentes areas de las compafiias aseguradoras de personas

Entrevista 1

Datos del entrevistado

Compafia aseguradora: Alianza Vida Seguros y Reaseguros S.A.
Nombre del entrevistado: Lic. Carla Montellano Salazar

Cargo del entrevistado: Subgerente Técnico Comercial

1. ¢Qué papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora?
(porcentaje)

En las compafiias aseguradoras en el pais, se puede notar que el seguro de vida en si, ha
crecido muy poco. En comparacion al resto de los seguros, por ejemplo, los seguros generales
y los demas tipos seguros de personas, refiero a los seguros contra accidentes entre otros. El
seguro de vida significa el 6 % del total de los seguros de personas, debido a distintos
factores que vamos a mas desarrollar mas adelante. Pero a nivel de seguros de personas

estamos con el 3%.

2. ¢Cbmo considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de vida en

cuanto a la cantidad de dinero que mueve en el mercado de seguros?

El seguro de vida no esté siendo utilizado en nuestro pais, pues no como en el exterior que el
seguro de salud y otros estan reglamentado por ley como obligatorio para todos los
trabajadores de un empresa, ni tampoco existe la cultura de prevision que hace que el resto de
las personas independientes, voluntariamente contrate un seguro. Cabe decir también que la
cantidad de seguros de vida emitidos por una empresa es todavia incipiente para lograr bajar
los precios de los mismos. Pero ha comparacion de los 5 afios anteriores ha crecido arto sobre
todo en el tema de crédito, cada vez mas gente se asegura por medio de una entidad

financiera mas que una persona individual

3. ¢Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas respecto a la adquisicion de seguro de

vida?



La compafiia no vio mucho ese sector, como no tiene oficinas por ese lugar, en este momento
no estd como un lugar donde nosotros podamos ofrecer el seguro de vida, si tenemos

asegurados en ahi es por medio de una entidad financiera que les dan un seguro de vida,

A primera vista uno consideraria que el nivel de ingresos de la poblacién incide en gran
medida en si va a ser consumidor de seguro de vida 0 no. Pero esto es un error pues existe
gente rica que aun disponiendo de dinero no tiene seguro de vida, Es mas importante el factor
cultural, pues la gente de los Yungas no tiene una cultura de prevencion los males que puedan

traer el futuro.

4. ¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una
cultura adoptada con respecto al seguro de vida?

No mucho es muy dificil para algunas persona entender el seguro de vida que cosa cubre el
seguro, y cual cosas no cubre, creo que no se hizo una buena camparia no solo en la provincia
de Sud Yungas, sino en otras partes rurales, no entendemos cémo funciona un seguro de vida.
Entonces en provincias es mas dificil como no hay oficinas de compafiias aseguradoras,
nosotros trabajamos mas que todo con bancos, en la actualidad trabajamos con tres bancos,

que tienen sucursales en la provincia de Sud Yungas.

5. ¢Como consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas

donde existen muchos accidentes de carretera?

No mucho es muy complicado asegurar a una persona individual, es muy diferente que venga
cazado con una cartera de cliente de un banco, por el momento no esta planificado vender

seguro de vida.
6. ¢Qué factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?

El miedo, la gente compra un seguro cuando alguien cercano muere, otro seria la
desconfianza en las compafiias aseguradoras, la gente se pregunta si se le va a cumplir con lo

que le ofrecieron las compafiias luego que esta fallezca.

7. ¢Cuales considera usted que son los principales siniestros que amenazan la

salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?

Pasa que la topografia de ahi es complicada, el transito de gente es lo mas riesgoso y el tema
de enfermedades, muchas veces la gente tiene que salir para poderse curar, esos serian los

principales factores son enfermedades que no se tratan al instante.
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8. ¢Cudl cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un

seguro de vida?

El miedo, la gente lamentablemente cuando se enferma piensa que puede dejar desprotegido
a su familia, ahi recién se preocupa, pero no lo puede tomar ya es tarde, cuando ve eso un
familiar reacciona y quiere adquirir un seguro de vida, es ahi en ese momento que una

persona quiere un seguro de vida o viceversa también cuando ve que le indemniza.

9. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros

de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?

Los bancos, por los créditos que otorga la entidad, esta normalizado, cuando la persona

quiere sacar un préstamo le explican del seguro de vida.

10. ¢Qué percepcion cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de los
siniestros e indemnizacion en el campo de los seguros de vida por parte de las

compafiias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)

El seguro no es bien entendido, es por eso que la gente no entiende los beneficios atreves de
los bancos la persona puede conocer mas acerca de los beneficios, la percepcion que tienen
acerca del pago es negativa, por las compafiias aseguradoras de seguros generales las que
tienen problemas con sus clientes, son las que manchan la imagen de las aseguradoras y el
publico tiende a generalizar esta precepcién; en el tema de seguro de vida en particular, es
dificil ver que no se cumpla a un cliente que ha fallecido, pues el Gnico siniestro que cubre es
la muerte y se debe pagar. La percepcion de las personas seria que las compafiias tardan

mucho en cumplir.

11. ¢/ Cuales son los factores que considera usted que impiden gue los pobladores de

la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del seguro de vida?

El costo y la desconfianza en las aseguradoras con respecto al cumplimiento del pago por los
siniestros ocurridos. La falta de cultura previsora y falta de valoracion de la vida humana. El
desconocimiento del tema de los seguros de vida, pues mucha gente no conoce nada 0 muy
poco el terna de seguros en general, y menos del tema de seguros de vida. El

desconocimiento de los riesgos a los que uno esta sometido diariamente.

12. ¢;Cuadl cree usted que es la percepcion actual del cliente con respecto a las

compafiias aseguradoras?



Para mi es el costo porque si es individual el costo de la prima sera elevado, mientras si viene
con una cartera sera menos, como en el caso de los clientes de los bancos, también la
desconfianza ya que por no tener sucursal en la &rea rural no se podrd realizar la

indemnizacion inmediata, como es en el caso de la ciudad de La Paz.

13. ¢Cbmo considera usted el grado de conocimiento de la poblacion con respecto al

seguro de vida en cuanto a sus alcances y sus beneficios?

Es muy bajo el conocimiento con respecto al seguro de vida, pero en Bolivia el 80% a 85%
de la poblacién no conoce nada del tema de seguros de Vida. La gente no sabe que es un

seguro, no sabe los requisitos. no conoce los beneficios.

14. ¢Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con respecto a los
seguros de vida es suficiente para llegar a todos los pobladores de la provincia
de Sud Yungas?

No hay publicidad especifica, no se hace campafas, si se hizo en alguna vez en el érea rural
fue asociado a una entidad, ya que un costo adicional para la compafiia.

15. ¢Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas
del departamento de La Paz?

Podriamos ofrecer el seguro de vida:

» Corto plazo que lo llamamos “Vida esencial” protege a tu familia durante
todo un afo, incluyendo COVID-19. Adicionalmente te incluimos la
cobertura Hospital Cash, la cual te brinda un monto de dinero en caso de
hospitalizacion a causa de enfermedad o accidente; otro que es a largo plazo.

» Largo plazo que le denominamos “Vida grupo” protege a tu familia durante
todo un afo, incluyendo COVID-19. Adicionalmente te incluimos la
cobertura de Hospital Cash.

También se podria crear un seguro de vida exclusivo para los pobladores de la provincia de
Sud Yungas, con sus propias coberturas y primas adaptables a las condiciones de los
pobladores.

Entrevista 2

Datos del entrevistado:

Companiia aseguradora: La Vitalicia Seguros y Reaseguros de Vida S.A.

Nombre del entrevistado: Williams Cid Morales Del Castillo
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Cargo del entrevistado: Jefe de Negocios Vida-La Paz

1. ¢Qué papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora?

(porcentaje)

Dentro del mercado de seguros tenemos dos modalidades de 2 tipos de seguros que se
ofrecen: Empresa de seguros generales y de seguros de vida, entonces, dentro del seguro de
vida por muerte que cubren desde la muerte hasta una invalidez, o también a los seguros de

accidentes o los de desgravarlo 6sea son varios.

En el mercado de seguros dentro de lo que es vida este afio, hasta marzo ya tenemos una
produccion de 6%, tenemos seguro de vida de grupo que una empresa puede asegurar a todo
su personal, generalmente estos seguros son a corto plazo y largo plazo. Corto plazo son 12
meses, si supera el afio puede ser hasta vitalicio, esto es largo plazo. Entonces, a marzo 2022,
la cifra esta en 76 millones de toda la produccién el 3% a nivel de seguro de personas.

2. ¢Como considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de vida en

cuanto a la cantidad de dinero que mueve en el mercado de seguros?

La estadistica desde el afio 2009, hay una aceptacion de los seguros porque hay mas cultura
de seguro en nuestra actualidad, a la fecha en lo que era seguros de vida, solamente serian
2252 millones de dolares, respecto a la produccion en todos los que la actividad aseguradora.
La evolucidn ha sido creciente en los Gltimos afios y mucho més desde reforma a los fondos
de pensiones, donde las aseguradoras de vida han captado los seguros de invalidez y muerte
del seguro social obligatorio. En lo que es el afio 2015 ya hemos subido a 140 millones de

ddlares que se han producido en polizas de seguros de vida.

3. ¢Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas respecto a la adquisicion de seguro de

vida?

No tenemos un &rea que vea la posibilidad de vender seguros de vida a las &reas rurales, pero
para que una persona adquiera un seguro de vida, debe tener conocimiento del servicio,
dependientes en su vida cotidiana, posibilidad econémica para poder pagar las primas y

capacidad de ahorro.

4. ¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una

cultura adoptada con respecto al seguro de vida?
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No tengo datos, ni hemos investigado a la provincia, pero no se puede medir la cultura una
poblacién y s6lo podemos afirmar que existen muchas personas que no conocen las

bondades del seguro de vida.

5. ¢Como consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas

donde existen muchos accidentes de carretera?

Tendriamos que subir la prima, segin la cantidad de siniestros que habido, la tasa de
mortalidad, en funciona eso se tendria que considerar vender el seguro de vida a los

pobladores de Sud Yungas,
6. ¢Queé factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?

Las personas siempre se van al precio, si su prima va ser alta no van querer, depende mucho
de las personas, en el riesgo que se exponen, el estilo de vida, prevenir de proteccién de su

familia.

7. ¢Cuéles considera usted que son los principales siniestros que amenazan la

salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?

De la provincia seria por su carretera, también dependiendo de la actividad de la persona, la
enfermedad que podria tener la persona por la actividad que ejerce, por la exposicién del

riesgo.

8. ¢Cudl cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un

seguro de vida?

La proteccion de su familia, si es cabeza de familia se preocupara del desamparo de sus hijos,
es mas que todo prevision, también proteccién econdmica que tiene su familia o las personas

gue dependen econémicamente de él.

9. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros

de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?

Ahora hay bastante informacion de los seguros, todo es por referencia, por comentarios de
amigos u otras personas acerca del seguro, o tal compafiia esta ofreciendo tal seguro con los

beneficios de este servicio, por influencia verbal.



10. ¢(Qué percepcidn cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de los
siniestros e indemnizacion en el campo de los seguros de vida por parte de las

compaiiias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)

Mucha gente piensa que en la poliza hay pequefias letras, para eso la persona tiene que leer la
poliza, porque hay un acondicionado general y condiciones especiales que estan dando, todo
lo que estd permitido y lo que va cumplir la aseguradora, también tiene que revisar la
exclusiones del servicio, lo que es la pandemia, riesgos nucleares, te o ponen si habrd una

extra prima, por lo que no leen bien la pdliza existe una desconfianza.

11. ¢Cudles son los factores que considera usted que impiden que los pobladores de

la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del seguro de vida?

Las compafiias aseguradoras no tienen oficinas en la provincia de Sud Yungas, pero los
bancos ofrecen seguros por los convenios que pueden tener con las aseguradoras, en el caso

del banco Unién con UniVida, Prodem con Fortaleza.

12. ¢(Cudl cree usted que es la percepcion actual del cliente con respecto a las

compafiias aseguradoras?
Que no se les pueda indemnizar, no convienen, no es seguro.

13. (Cbmo considera usted el grado de conocimiento de la poblacién con respecto al

seguro de vida en cuanto a sus alcances y sus beneficios?

Les falta, no hay mucho conocimiento hacer de los beneficios y coberturas del seguro, en que
momento pueden cobrar, como funciona no saben, desconocimiento de la forma de pago de

la prima.

14. ;Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con respecto a los
seguros de vida es suficiente para llegar a todos los pobladores de la provincia
de Sud Yungas?

Actualmente la publicidad que tenemos, no es suficiente, porque no tenemos una oficina en la

provincia de Sud Yungas, de las 8 compafiias no hacen mucha inversion en publicidad.

15. ¢Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas

del departamento de La Paz?



Ofreceria el seguro de vida individual, para disfrutar la vejes, para la proteccion de los hijos,
seguro de vida anual renovable, seguro de accidentes personales individual, renta

hospitalaria, vida en grupo banca seguros.

Entrevista 3

Datos del entrevistado:

Compalfia aseguradora: Nacional Seguros Vida y Salud
Nombre del entrevistado: Luis Alvaro Toledo Pefiaranda

Cargo del entrevistado: Director Titular Independiente

1. ¢Qué papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora?
(porcentaje)

Aproximadamente el 5% de todo el movimiento, segun los informes del mes de diciembre en

seguro de vida y en seguro de personas el 2.5%.

2. ¢Como considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de vida en

cuanto a la cantidad de dinero que mueve en el mercado de seguros?

El seguro de vida, es un producto recién esta siendo explotado, y a su vez, su evolucién y
crecimiento han sido altos en algunas regiones del Pais. Como por ejemplo en Santa Cruz y

La Paz.

3. ¢Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas respecto a la adquisicion de seguro de

vida?

Una de las caracteristicas es que son personas ya estan casadas y con hijos, quieren asegurar
un futuro para estos, esta viene a ser la principal caracteristica. Otra caracteristica es que son
personas que tienen un ingreso mensual superior al sueldo basico. La Gltima tendencia (en
consumidores de seguros de vida) se esta dando en personas jovenes que estan empezando a
trabajar y a independizarse. Por este motivo tienen la posibilidad de financiarse un seguro de
vida de manera que el pago final efectien ellos seran a una edad superior a los 40 afios,

pudiendo asi disfrutar de los beneficios de tener una poéliza de vida a esa temprana edad

4. ¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una

cultura adoptada con respecto al seguro de vida?



No, la poblacién de la provincia de Sud Yungas tiene un minimo conocimiento, la falta de
normativa respecto a la contratacion obligatoria de un seguro de vida por parte de
todo ciudadano boliviano como se da en otros paises da como resultado que no exista

una cultura adoptada con respecto a seguro de vida en nuestro pais

5. ¢Como consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas

donde existen muchos accidentes de carretera?

Consideramos tendriamos que afiadir a una sobre prima por los riesgos que se ve mostrado

en su diario vivir.
6. ¢Qué factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?

Las personas que son sostén de su familia deben tomar conciencia para proteger a su familia
en caso de su muerte. La empresa aseguradora debe concientizar a esta persona sobre los
riesgos a la que se ve expuesto en su diario vivir como el incremento de los accidentes de
carretera debido a los viajes que realiza por el camino de la muerta, problemas de
enfermedades por la ocupacion que tiene el yunguefio

7. ¢Cuédles considera usted que son los principales siniestros que amenazan la

salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?

Las amenazas a la salud y vida del yunguefio pueden ser por los accidentes automovilisticos

debido a caracteristicas peculiares del camino que por su topografa son altamente riesgosos.

8. ¢Cual cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un

seguro de vida?

Toda persona que es el sostén de la familia se preocupa de la segundad de su familia tanto en
vida como en caso de muerte, creo que la seguridad familiar es el motivador principal para
gue una persona contrate el seguro de vida para que en caso de su muerte su esposa, hijos u

otro familiar no pasen por situaciones dificiles y de inestabilidad.

9. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros

de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?

En primer lugar creo que las empresas aseguradoras a través de su fuerza de ventas que
visitan al potencial cliente en su hogar o fuente laboral son las de mayor influencia ya que

concientizan de que el contar con un seguro de vida a una necesidad bésica y necesaria para
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su hogar. En segundo lugar creo que es to familia porque en la mayoria de los casos se

consulta con sus miembros si es viable o no la contratacién de un seguro.

10. ¢ Qué percepcion cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de
los siniestros e indemnizacion en el campo de los seguros de vida por

parte de las compafiias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)

Los clientes actuales de los seguros de vida tienen una percepcion positiva, es decir,
desconfian en las compafiias para que estas velen por el bienestar de sus familias en
caso de su fallecimiento es por eso que deciden contratar un seguro de vida. Los no
clientes que se constituyen en la mayoria de la poblacion tienen una percepcion de
desconfianza hacia las compafias de seguros de vida. Es a este pubico donde las
compafiias de seguros deben destinar todos sus esfuerzos para cambiar dicha
percepcion.

11. ¢Cuédles son los factores que considera usted que impiden que los pobladores de

la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del seguro de vida?

Creo que principal factor que impide que los potenciales clientes contraten un seguro
de vida es el poco o ningln conocimiento acerca de los seguros de vida, esto se debe
al descuido de las mamas compafiias aseguradoras por no dar conocer los alcances y

beneficios de contratar un seguro de vida.

12. ¢;Cudl cree usted que es la percepcion actual del cliente con respecto a las

compafiias aseguradoras?

El cliente actual tiene una buena percepcion sobre las compafiias seguradoras es por

eso que confia a la compafiia la seguridad de sus seres queridos.

13. ¢ Cdémo considera usted el grado de conocimiento de la poblacion con respecto al

seguro de vida en cuanto a sus alcances y sus beneficios?

Si no me equivoco entre un 80% a 85% de la poblacion no conoce lo que es un
seguro de vida, esto es facil de percibirlo y ustedes lo notaran en su investigacion de
campo donde se dan cuenta que la poblaciéon no considera el seguro de vida es por

falta de conocimiento acerca de el.
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14. ;Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con respecto a los
seguros de vida es suficiente para llegar a todos los pobladores de la provincia
de Sud Yungas?

Debido a que es delicado el tocar et tema de muerte en una publicidad televisiva,
radial y/o escrita, actualmente las aseguradoras exponen al publico a un baja
intensidad de publicidad y hacen mayor énfasis en la publicidad directa por medio de
vendedores, creo no es suficiente la intensidad de publicidad masiva, esto lo
demuestra el poco conocimiento de la poblacion acerca del seguro de vida y su a un

poca demanda.

15. ¢Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas
del departamento de La Paz?

Tenemos un seguro de vida que se llama “Vida 365 dias™:

» La cobertura principal es el pago del *capital asegurado en caso de muerte/
fallecimiento del asegurado por cualquier causa.
» Una indemnizacién adicional del monto asegurado en caso de muerte a causa

de un accidente (opcional).

También se podria crear un seguro de vida exclusivamente para los pobladores de la

provincia de Sud Yungas, con su propia prima.

Entrevista 4

Datos del entrevistado:

Compafiia aseguradora: La Boliviana Ciacruz Seguros Personales S.A.
Nombre del entrevistado: Yesenia Del Arroyo Verastegui

Cargo del entrevistado: Analista de Gestion

1. ¢Qué papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora?

(porcentaje)

Tiene un gran porcentaje dentro el tema asegurador del 4% en seguro de vida y 3% en seguro

de personas.

2. ¢Como considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de vida en

cuanto a la cantidad de dinero que mueve en el mercado de seguros?
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Bueno, segun mi punto de vista, el mercado de seguros es un movimiento que ha ido
creciendo, por eso la mayoria de los bancos ahora tiene sus aseguradoras e incluso nos estan
ofreciendo seguros de vida que pagas hasta los 40 bolivianos mensuales, eso ofrece la
compariia aseguradora UniVida, pero para entrar a eso te hacen un estudio de como estés y
€S0 Nno es para personas de 60 afios, solamente de los 20 afios para arriba. Hasta los 40 afios,
porgue 60 afios ya tienes enfermedades de base, entonces te hacen un estudio para darte el

seguro.

Las personas para asegurarse han empezado a concientizarse que la vida es algo tan
importante, que asegurarse beneficia a los hijos, a la familia.

3. ¢Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas respecto a la adquisicion de seguro de

vida?

Personalmente hablando como compafiia aseguradora, los pobladores de la provincia de Sud
Yungas no quieren asegurar sus camiones aun sabiendo que es un lugar de peligroso donde
pueden morir, por eso decidié que haber como asegura a los pobladores. Yo considero que
hay dos puntos de vista: que la gente no le interesa siempre tomar el seguro, no les interesa,
sabe del riesgo. Y dos que no hay muchas aseguradoras que te digan te aseguraré porque

saben el riesgo que adquiriran. O sea, son dos puntos de vista porque son muy distintos.

4. ¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una

cultura adoptada con respecto al seguro de vida?

No tiene, por qué la gente de ahi tiene conocimiento del riesgo, no hay cultura, porque ellos
deberian tener seguros de vida por el tema de sus hijos, pero como no hay conocimiento, hay
carencia de conocimiento por el tema de un seguro de vida, que también es un dinero que en
algunos casos los pobladores de la provincia de Sud Yungas no tienen dinero, ni para comer,

entonces es dificil, por eso hay carencia y falta de recursos econémicos.

5. ¢Como consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas

donde existen muchos accidentes de carretera?

Yo considero que si seria un potencial en venta de seguros, pero para la gente que realmente
trabaja con el negocio de la coca, porque los pobladores que apenas viven al dia, no va a ser

buen mercado, pero en cambio si para los comerciantes que salen con la coca, que estan en
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ese movimiento diario, para ellos, pero primero tenemos que socializar, hacerles conocer

cuéles son los beneficios y todo eso.
6. ¢Queé factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?

Bueno, el factor econdmico, es lo mas importante, dentro de una sociedad; otro de los
factores es el tener conocimiento de un seguro de vida, a qué nivel realmente se cumple,
porgue ustedes saben que si bien se tomo un seguro, las personas investigan por todo lado y a
veces no llegan a cubrir, tendrian que socializarse, ver el tema del factor econdmico, ver a
qué tipo de sociedad de personas se va a llegar con el seguro, o sea, cual es nuestro mercado

en el tema de seguros

7. ¢Cuédles considera usted que son los principales siniestros que amenazan la

salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?

Bueno en la provincia de Sud Yungas en el tema de siniestros, en el tema de la lluvia en el
camino, porque cuando llueve el camino se derrumba, eso es el factor mas importante; los
siniestros también se dan por la imprudencia de los choéferes, no porque hay bastante
impotencia y también el tema natural cuando llueve, pero la mayoria también que a veces
cuando los chdéferes ya estan acostumbrados a viajar, son imprudentes, quieren siempre llevar

la delantera, también van en alta velocidad.

8. ¢Cudl cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un

seguro de vida?

Las personas que ya llegan a tomar un seguro de vida son los clientes potenciales los que
tienen hijos, los que tiene una enfermedad, o alguna pequefia enfermedad o han perdido seres
queridos, tal vez con la pandemia; de ahi empieza a concientizarse, la persona empieza a
decir que tengo hijos debo tomar un seguro de vida o trabajo en area de mina, trabajo
viajando a lugares peligrosos, entonces tomaré el seguro de vida, no, porque ya me da la

necesidad de tener un seguro de vida

9. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros

de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?

Bueno seguro, los clientes potenciales que pueden ser son, como mencioné, una persona que
tiene alguna enfermedad de base, que tiene familia, que ha perdido algin familiar, esa

persona incentiva tal vez a otro familiar a decir, tomaremos este seguro porque es para tu
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vida, para proteccién de sus hijos, también que no toda la sociedad esta ligada al
conocimiento del seguro de vida ,otro de los factores importante que puedo mencionar ahi
dentro del seguro de vida, a veces lo ofrecen a personas que realmente tienen trabajo seguro y

ahi estd un poco la incoherencia no deberia ser abierto para toda la poblacién.

10. ¢(Qué percepcidn cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de los
siniestros e indemnizacion en el campo de los seguros de vida por parte de las

compaiiias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)

Hay ahi tenemos dos factores, que podemos mencionar es que algunas aseguradoras no
cumplen con la indemnizacién del seguro, porque buscan pretextos para no pagar, entonces
muchas personas empiezan a contar este acontecimiento, es por eso de repente por esa

percepcidn, ya no creen mucho en las compafiias.

11. ¢Cudles son los factores que considera usted que impiden que los pobladores de

la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del seguro de vida?

El principal factor es la falta de conocimiento del seguro de vida cuando los pobladores de la
provincia de Sud Yungas se dedican a la comercializacion de la coca, estdn en constante
viaje, no tiene el conocimiento del seguro de vida, otro factor seria la economia, y otro

socializar a todos los pobladores.

12. ¢Cual cree usted que es la percepcion actual del cliente con respecto a las

compaiiias aseguradoras?

La gente que cree en el seguro es la gente que tiene su vehiculo, dinero y otros; confian en la

aseguradora, tiene el conocimiento y la capacidad para tener el seguro.

13. (Cbmo considera usted el grado de conocimiento de la poblacién con respecto al

seguro de vida en cuanto a sus alcances y sus beneficios?

El conocimiento es bajo para la persona que no tiene un sueldo fijo, la gente que trabaja en
banco, cargo o nivel, tienen conocimiento del seguro, o tiene un antecedente que un familiar
que fallecid; el 60 % de la poblacion no tiene conocimiento del seguro de vida, cuales son los

alcances y sus beneficios,

14. ;Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con respecto a los
seguros de vida es suficiente para llegar a todos los pobladores de la provincia
de Sud Yungas?
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No hay publicidad en la provincia de Sud Yungas, tendriamos que utilizar la radio, hay
centros que se dedican a capacitar como las ONG’S, también en socializar a través de la
banca, hacer propaganda en cuando nos dan el préstamo, cuando pagamos. Todos los clientes
de los bancos que retiran su dinero les den triptico, porgue la gente no esta vez acostumbrado

a manejar el internet.

15. ¢(Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas

del departamento de La Paz?
Le ofrecemos el Seguros Vida Grupo, la cobertura es:

» Por fallecimiento.
» Por fallecimiento accidental se beneficia con el doble del capital asegurado.
» Gastos de sepelio 500$

Entrevista 5

Datos del entrevistado:

Companiia aseguradora: Compafiia de Seguros y Reaseguros Fortaleza S.A.
Nombre del entrevistado: Maria Elizabeth Nava Salinas

Cargo del entrevistado: Directora Administrativa

1. ¢/Qué papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora?

(porcentaje)
Segun datos el seguro de vida significa el 5% y el 2% en seguro de personas.

2. ¢Cbmo considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de vida en

cuanto a la cantidad de dinero que mueve en el mercado de seguros?

Existe un crecimiento constante en estos Gltimos afios, pero este crecimiento no es lo
suficiente para permitir lograr que las compafiias nacionales sean competitivas en

comparacion con compafiias internacionales cosa que beneficiaria al cliente.

3. ¢Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas respecto a la adquisicion de seguro de

vida?

No tuvimos el interés en esta provincia.
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4. ¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una

cultura adoptada con respecto al seguro de vida?
No investigamos este sector.

5. ¢Como consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas

donde existen muchos accidentes de carretera?
La empresa no penso vender seguro de vida a los yunguefios.
6. ¢Queé factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?

El mas importante es el ser consciente de la importancia de proteger a la familia en caso de
muerte del responsable de familia, debido a que riesgo de diario vivir que pasa la persona se
ve expuesto a diferentes peligros.

7. ¢Cuéles considera usted que son los principales siniestros que amenazan la

salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?

Debido a las caracteristicas peculiares de los yunguefios es la imprudencia de los choferes
que produce un accidente.

8. ¢Cual cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un

seguro de vida?

El principal motivador para que un cliente tome un seguro de vida es la seguridad familiar, es
decir que en caso de su fallecimiento la familia del asegurado no tenga que enfrentar
problemas econémicos para satisfacer sus necesidades béasicas como ser alimentacion,

educacion, vivienda y otros

9. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros

de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?

Las empresas aseguradoras a través de publicidad directa y en menor intensidad publicidad
masiva. Debido a caracteristicas especiales del seguro de vida que lo diferencia de otro tipo

de servicios y productos la publicidad masiva es muy poca

10. Qué percepcion cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de los
siniestros e indemnizacion en el campo de los seguros de vida por parte de las

compafiias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)
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Los clientes actuales tiene una mala percepcion de las compafiias aseguradoras es por este
motivo que contrataron un seguro de vida. Los no clientes tienen una percepcion de
desconfianza acerca de las compafiias aseguradas esto por la ineficiente informacion que

tienen sobre los seguros de vida.

11. ¢(Cuales son los factores que considera usted que impiden que los pobladores de

la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del seguro de vida?

La desconfianza de la poblacion en general asia las compafiias aseguradoras, y el

desconocimiento de los beneficios y alcances del seguro de vida.

12. ¢Cudl cree usted que es la percepcion actual del cliente con respecto a las

compafiias aseguradoras?

Una percepcidn buena ya que caso contrario el cliente actual no hubiera tomado la decision
de contratar el seguro de vida.

13. ¢Cdémo considera usted el grado de conocimiento de la poblacion con respecto al

seguro de vida en cuanto a sus alcances y sus beneficios?

Segln una investigacion realizada acerca de este tema se pudo determinar que el 80% de la
poblacion no tiene conocimiento sobre el tema de seguros de vida. Esto debido a la

ineficiente promocidn por la parte de las compafiias aseguradoras

14. ;Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con respecto a los
seguros de vida es suficiente para llegar a todos los pobladores de la provincia
de Sud Yungas?

Desde todo punto de vista es insuficiente ya que la actual cartera de clientes tiene un
crecimiento constante en los Gltimos afios es pequefia respecto al potencial de marketing. Es
por este motivo que las compafiias aseguradoras disefien estrategias de promocién mas

eficientes y de mayor alcance

15. ¢Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas
del departamento de La Paz?

Tenemos el seguro de vida donde cubre la muerte por cualquier causa.

Entrevista 6

Datos del entrevistado:



Compafia aseguradora: Seguros y Reaseguros Personales Univida S.A.
Nombre del entrevistado: Lic. Gabriela Rodriguez

Cargo del entrevistado: Gerente Comercial

1. ¢Qué papel juega en el seguro de vida dentro de la actividad aseguradora?

(porcentaje)

El seguro de vida que ofrece UNIVIDA es un plan de proteccién creado para las personas
naturales y personas juridicas con el propésito de otorgar un apoyo econémico a la familia
del asegurado ante el fallecimiento del mismo por cualquier causa. Actualmente el seguro de
vida representa un 4% del total de la cartera de productos vendidos por la empresa y el 2% en
cartera de seguro de personas.

2. ¢Como considera usted que ha evolucionado el mercado de seguros de vida en

cuanto a la cantidad de dinero que mueve en el mercado de seguros?

El seguro de vida a ganado mayor protagonismo tras la pandemia causada por el virus SARS-
COV-2 y esto se ve reflejado en las cifras emitidas por la APS, lo cual llevo a las compafiias
aseguradoras a disefiar productos especificos que cubren el fallecimiento por COVID, pero
que actualmente va bajando la demanda frente a los bajos casos reportados. Sin embargo, la
susceptibilidad frente al riesgo causado por la a muerte incremento y, por lo tanto, mueve

mayor cantidad de dinero en el mercado de seguros.

3. ¢Qué caracteristicas considera que tienen como cliente potencial a los
pobladores de la provincia de Sud Yungas respecto a la adquisicion de seguro de

vida?

Los pobladores de la provincia Sud Yungas se ven expuestos ante el riesgo por muerte e
invalidez, los cuales adquieren el seguro de vida como mecanismo para proteger la economia
familiar ante los choques que puede afectar su riqueza y su futura capacidad de generar

ingresos.

Las caracteristicas de los pobladores de Sud Yungas como potenciales clientes parte de la
necesidad de su poblacién por proteger a sus familias ante la incertidumbre causada por la
muerte, motivo por el cual UNIVIDA ofrece opciones que se adaptan a los requerimientos y

necesidades de toda la poblacion, ofreciendo productos inclusivos y econémicos.
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4. ¢Considera usted que los pobladores de la provincia Sud Yungas tiene una

cultura adoptada con respecto al seguro de vida?

Una constante lucha por parte de las Aseguradoras es generar una cultura en seguros a nivel
Nacional, motivo por el cual, UNIVIDA se encarga de educar financieramente a la poblacion
para brindar tranquilidad y seguridad a las familias bolivianas a través de los productos de
seguros personales con enfoque social que ofrece. Sin embargo, el porcentaje de pobladores
gue adoptaron una cultura de seguros aun es baja comparada al de otros paises y esto también

se ve reflejado en los pobladores de la provincia Sud Yungas.

5. ¢Como consideraria vender seguros de vida en la provincia de Sud Yungas

donde existen muchos accidentes de carretera?

UNIVIDA ofrece el Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito (SOAT), el cual debe ser
adquirido con carécter obligatorio para poder transitar por vias publicas del territorio
boliviano, el cual cubre accidentes por muerte, incapacidad y gastos médicos.

Este seguro es ideal para la provincia de Sud Yungas donde existen muchos accidentes de
carretera. Sin embargo, UNIVIDA pone a la disposicion de la poblacion los seguros de vida
individual y grupal los cuales deberian ser vendidos en la provincia Sud Yungas por canales

tradicionales y digitales.
6. ¢Queé factores considera que influyen en la compra de seguro de vida?

Uno de los factores que mas influyen en la compra de un seguro de vida es la necesidad de
adquirirlo por parte de los clientes, en este caso, un seguro de vida no es un producto de
primera necesidad, incluso podria ser percibido como un producto suntuario, lo cual influye
en la compra del seguro. Asimismo, la desconfianza por parte de la poblacion en los
productos ofrecidos por las entidades aseguradoras o los rumores por parte de personas de su

entorno cercano influyen en la compra del seguro de vida.

7. ¢Cudles considera usted que son los principales siniestros que amenazan la

salud y vida de los pobladores de la provincia de Sud Yungas?

Las condiciones climaticas, laborales y de ubicacion geografica son los factores que

amenazan la salud y vida en los pobladores de la provincia de Sud Yungas.

8. ¢Cual cree usted que es el principal motivador para que el cliente tome un

seguro de vida?
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El principal motivador para que el cliente tome un seguro de vida son las coberturas que este
ofrece, seguido por la prima, la cual debe adaptarse a las necesidades y requerimientos del

cliente con la finalidad de mantenerse protegido y proteger a su familia.

9. ¢Quiénes cree usted que influye en mayor medida sobre los clientes de seguros

de vida, para que los mismos hayan adquirido dicho servicio?

Para incentivar la compra de un seguro de vida, que por lo general es atipico, los que més
influyen son las personas del entorno cercano del potencial cliente, los cuales adquirieron un
seguro de vida o que hayan sufrido un evento fortuito (muerte) reciente, influyendo

emocionalmente en el potencial cliente y llevandolo a adquirir un seguro de vida.

10. Qué percepcion cree usted que tienen los clientes con respecto al pago de los
siniestros e indemnizacion en el campo de los seguros de vida por parte de las

compafiias aseguradoras? (¢y los que no son clientes?)

Los actuales clientes que adquirieron un seguro de vida tienen la esperanza de que, en caso de
la ocurrencia del siniestro, se pague la indemnizacién correspondiente estipulada en su péliza
del seguro bajo las condiciones que inicialmente fueron pactadas. Sin embargo, los que no
son clientes, aun tienen un grado de desconfianza en las compafiias aseguradoras y
cuestionan el pago por indemnizacion en caso de la ocurrencia del siniestro. Para evitar esta
desconfianza, es necesario probar que la respuesta ante siniestros por parte de las compafiias

aseguradoras es eficaz, eficiente y transparente.

11. ;Cuales son los factores que considera usted que impiden gue los pobladores de

la provincia Sud Yungas no adquieren el servicio del seguro de vida?

Los factores que impiden la adquisicion del seguro de vida es principalmente el
desconocimiento de los beneficios que ofrece el producto, desconfianza por parte de la
poblacién ante las comparfiias aseguradoras, la ubicacion geografica que impide la
adquisicion, reporte de la ocurrencia del siniestro y la materializacién del mismo de forma
Optima y finalmente, la necesidad por parte de los pobladores de la provincia de Sud Yungas

de adquirir un seguro de vida, considerando que no es un producto de primera necesidad.

12. ¢(Cuadl cree usted que es la percepcion actual del cliente con respecto a las

compafiias aseguradoras?
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Gran parte de la poblacion boliviana aln desconfia de las compafiias aseguradoras y esto
parte principalmente por el desconocimiento de los productos ofrecidos y los beneficios que
estos ofrecen. Sin embargo, como ecosistema asegurador se esta trabajando en ello y se esta

minimizando la desconfianza y desconocimiento de los seguros.

13. ¢Cbmo considera usted el grado de conocimiento de la poblacion con respecto al

seguro de vida en cuanto a sus alcances y sus beneficios?

Las compafiias de seguros ofrecen distintas opciones de seguros de vida. Sin embargo, la
poblacion aun desconoce los alcances y beneficios de los mismos e incluso generan
desconfianza en su adquisicion. Incluso existe una brecha entre los clientes que conocen los

alcances y beneficios que se convierten en clientes de este tipo de servicio.

14. ¢Considera usted que la intensidad de la publicidad actual con respecto a los
seguros de vida es suficiente para llegar a todos los pobladores de la provincia
de Sud Yungas?

La publicidad ofrecida por parte de UNIVIDA respecto al seguro de vida es para la poblacion
general y el material publicitario es impreso para su distribucion por canales fisicos y
digitales que llegan a la poblacion de la provincia de Sud Yungas de forma parcial. Si se
deseara llegar a toda la poblacion de la provincia de Sud Yungas, deberiamos aplicar una

campafa publicitaria especifica para esta poblacion.

15. (Qué seguro de vida ofreceria a los pobladores de la provincia de Sud Yungas

del departamento de La Paz?

Nosotros para tener una aceptacion de los pobladores podriamos ofrecerles un seguro de vida
exclusivo para los pobladores con la poéliza, prima, cobertura que interese a los pobladores.
Sin embargo, UNIVIDA pone a la disposicion de la poblacion los seguros de vida individual

y grupal los cuales deberian ser ofrecidos en la provincia Sud Yungas.
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Anexo 8. Carta de respuesta a solicitud de informacion estadistica de SERECI-

Servicio de Registro Civico

WOEP

ORGANO ELECTORAL PLURINACIONAL
BOLIVIA

La Paz, 12 de octubre de 2021
SERECI-DTRC N° 0809/2021

Senora
Melany Mamani Aquino
Presente

' EFERENCIA: EN RESPUESTA_ A SOLICITUD DE INFORMACION
ESTADISTICA

De mi consideracion:

los datos anonimizados

En atencion a su solicitud, se obtuvieron
dos

de la base de datos de Registro Civil, categoria defunciones, disgrega
por departamento, provincia, municipio, localidad y por los siguientes

Bgrupos etarcos:

[20-39 [40-59 | 60- en adelante |

De la provincia Sud Yungas del departamento de La Paz, del afio
2012 a la presente gestién de los Municipios:

| IRUPANA |
PALOS BLANCOS |
' CHULUMANI |
| YANACACHI
LA ASUNTA

1
|
3
|

Los resultados obtenidos se remiten en medio 6ptico (CD) adjunto
al presente informe, bajo las siguientes caracteristicas:

Av. 16 de julio, El Prado N? 23 - Plaza Venezueld
Telfonos. 2424221 ~ 2422338 - 2500824 - FAX: 2900824 / Email: sereci@oep oR.09
La Paz - Bolwa

NN



RENQEP

ORGANO FLECTORAL PLURINACIONAL

DOty I A
s LT T . Te—
l)l)lcn(‘\&\l___ | CD-FORMATO EXCE, .
Nombre de | Resultados_defunciones provine a_Sud_Yungas xlsz
Atahtos * ones_provinein_Suc AYung;m.xiyr /
Hash MDS§ laa7 1eefdd5592¢8¢949033 1 158171

Sin otro particular, saludo a usted muy atentam

c.c. Archivo.
Adj. 1CD
JDTM/gH.

Av. 16 de julio, El Prado N? 23 - Plaza Venezuela
Teléfonos: 2424221 - 2422338 - 2900824 - FAX: 2900824 / Email: sereci@oep org.bo
La Paz - Bolivia
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Anexo 9. Carta de solicitud de entrevista a la compafiia de aseguradora Alianza
Vida Seguros y Reaseguros S.A.

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
PACULTAD DE CIENC TAS LCONOMICAS Y FINANCIERAS v
CARRERA DEADMINIST RACION DE, EMPRESAS
LalPor - Bollvla

'.(“—

\

FCEE_ADM. CIT. N°1929/2022
La Paz, 6 de abril de 2022

\
\

MU

NIBIA

)
™~N ]
N 9
v
Sefores iz
Presente

ALIANZA VIDA SEGUROS Y REASEGUROS S.A.

De mi consideracion:
Con fines académicos, mediante la presente fengo a bien poner én si conoclimiento que las:

Univ. Ramos Huanca Karen Paola C.I 8408890 R.U. 1684779

/

Son estudiantes de la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias
Econémicas y Financieras, quienes requieren realizar entrevistas y recabar informacidn
para la elaboracién de su Tesis de Grado, por este motivo solicito su colaboracién,
brindando la informacién necesaria.

A tiempo de expresarles mi agradecimiento, saluda atentamente,

arch CAE
MPM/f?

vYAvL1Ia3gov VOIW3IdVOV AVAIN

SBPOPISIBAIUN 8P [DUOIODN 08a16U0)) |X 8P 600Z/9Y N

Av. Vlll_nbn N° 1995 EdIf. Monoblock Central 2do. Piso - Telf.: 2441123 — 2444321 - Telf./Fax: 2444321
Edif. Nava Morales: 2450671 * E-mail: admumsa@ yahoo.com * Sitio Web: www.acumsa.edu.bo
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Anexo 10. Carta de solicitud de entrevista a la compafiia aseguradora La
Vitalicia Seguros y Reaseguros S.A.

'1 .
UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
FACULTAD BE CIENCIAS FCONOMICAS Y FINANCIFRAS
CARRERA DY ADMININVRACION DE EMPRESAS
LA Pas - Balivia

%

—————————

~an

- . A
Ja iz & de adred e N2

UDID3

vVAVEIQIEOY VOINIAVYIV AVAIND

1
4

Nedores
LA VITALICIA SEGUROS Y REASEGURQGS DE VIDA SA.

De m comsadenaxcsdn:

Can fines aoadimicas, madiante la presente 1engo a dien poner en su conooimiento que las:

/

Uriv. Ramas Heanoa Karen Pacla Cl 8408890 R.U. 1684779

Son esnadiantes de la Carrera de Admunistracion de Empresas de la Facultad de Ciencias
Ecomdmicas y Financieras, quienes requicren realizar entrevistas y recabar informacion
para la cladoracion de su Tesis de Grado, por este motivo solicito su colaboracion,
brindando la informacion necesaria.

A tiempo de expresaries mi agradecimicnto, saluda atentamente,

-

{10120\ 0S81BUOD [X I8P BABZ/IY N 'S3H i

MSe. Marg i Niellinedo . e,
D }JRECTO =~ o
N Q)
-k Ca8 B N et
L s 9
§ <
&7 5 B
N (1\.:
s
J . Q.
e QO
NN ((R

Av. Villazdn N° 1995 EdIf. Monoblock Central 2do, Plyo < Telfit 2441123 - 2444321 - Telf/Fax: 2444021
Edif, Nava Morales: 2450671 * E-mall: admumsai@ yahoo.com * Sitlo Web: www.aeumsa.edu,bo
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Anexo 11. Carta de solicitud de entrevista a la compafiia aseguradora Nacional
Seguros Viday Salud

UNIVERSIDAD MAYOR DIt SAN ANDRIS
BACULTAD DE CIENCIAS RCONOMICAS ¥ FINANCHLIAS
CARRERA DI ADMINISTRACION DI EMPRESAS
L Par - Nollyla

AT e

o | ) o 1020720 (0 Y-\I'fn'..:.,..,. "o 5[; %—
LaPaz, 6 de abril do 202 i T ABR 202 / B
Hecvidivo i

“mémw‘&mm‘_-l w .,

Sedores

%) O
NACIONAL SEGUROS VIDA Y SALUD /
Prosente o

De mi consideracion; N
Con fines accaddmicos, mediante la presente (engo a blen poner én it conoehmiento gque las: (e} U
Uni ' Y ) ' D
niv. Ramos Huanca Karen Paola C1 8408890 R.U. 1684779 =Tl
Son estudiantes de la Carrera de Administracidn de Empresas de la Facultad de Clenclas
Licondmicas y Financieras, quienes requicren realizar entrevistas y recabar informacion «Q
para la elaboracidn de su lesis de Grado, por este motivo solicito su colaboracion, D

brindando la informacion necesaria, n

A tiempo de expresarles mi agradecimiento, saluda atentamente, =3

MSe. A m@ -

DIRECTORA Q

arch CAL g
R )

vavyLIa3gov vl

wn

Av. Villazon N° 1995 EdIf, Monoblock Centeal 2do, Plso = Telli 2400123 < 2444321 = Tell/Fux: 2444321
Raif, Nava Morales: 24500710 % E<madl: ndmuwmsa@ynhoo.com * Sitlo Web: www.neumsn.edubo
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Anexo 12. Carta de solicitud de entrevista a la compafia aseguradora La
Boliviana Ciacruz Seguros Personales S.A.

h Al
UNIVERSIDAD MAYOR DI SAN ANDRES
FACULTAD DE CIENCIAS l".(.‘()N(')l\ll(.‘AS Y FINANCIERAS
CARRERADE 4\I)I\IINIS'I‘IMCI(')N DE EMPRESAS
La I'az = Bollvin

N

, Lo Bokviuno Ciacruz
MGUrOY

mECEPCION

FCEF. ADM. CIT._N°1901/2022 .27 ABR. 2022 '

La Paz, 6 de abril de 2022
RIZCILE LD p

OF CONUAL FINL bt I8 sl

La Beliviana Ciactuz Sequros y Reasequros §A

Seriores
LA BOLIVIANA CIACRUZ SEGUROS PERSONALES S.A.
Presente

De mi consideracion:

Con fines acadéniicos, iediante lu presenle lengo a bien poner en st conocimiento que las:

3dVYOVY AVAINN

Univ. Ramos Huanca Karen Paola C.I. 8408890 R.U. 1684779

Son estudiantes de la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Financieras, quienes requicren realizar entrevisias y recabar informacion
para la elaboracion de su Tesis de Grado, por este motivo solicito su colaboracion,
brindando la informacion necesaria.

A tiempo de expresarles mi agradecimiento, saluda atentamente,

arch. CAE
MPMYefl

vavL11a3dov YOINW

S3pDPISIBAILN 8P |DUOIODN 0S3IBUOD [X 18P 600/ oN "SOY SIUDIP

Av. Vlll-az(m N° 1995 Edif. Monoblock Central 2do, Plso = Telf.: 2441123 = 2444321 = Telf/Fax: 2444321
EdIf. Nava Morales: 2450671 * E<mullt admumsa@ynhoo.com * Sitlo Webt www.aenmsaedu.bo
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Anexo 13. Carta de solicitud de entrevista a la compafiia aseguradora Compafiia
de Seguroy De Vida Fortaleza S.A.

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
FACULTAD DE, CIENCIAS IC(.‘UN(‘)MI(.‘AH Y VINANCIERAN
CARRERA DEADMINISTRACION DE EMPIRESAS
L Paz - Bollvia

. A o
"L‘CH], i

) "" |‘ ) " "9 7 0 f;l (: _'

La Paz, 6 de abril de 2022 21 ABR 7 fj 4

\ g S, e ;' —

'b"";{ég\""(, ! v r_j

y ’.i' J J/

Sefores o r.j
COMPARIA DE SEGURQ Y DE VIDA FORTALEZA SA, e

Presente v

.
o7}

De mi consideracion:

Con fines académicos, medlanie lu presente lengo a bieh poner en su conoclmlento que lus; ‘©

L
Univ. Ramos Huanca Karen Paola C.1 8408890 R.U. 1684779 =TI~

Son estudiantes de la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Clenclay o
Eicondmicas y Financieras, quicnes requieren realizar entrevisias ¥ recabar Informacién

para la claboracion de su Tesis de Grado, por este motivo solicito su colaboracid \ ¢
brindando la informacion necesaria, 2

210

VAYLIAIHOV VOIW

pd
A tiempo de expresarles mi agradecimiento, saluda atentamente,

O

)

- FJ’

% =
Z,

” =

gl Pptez Mollinedo =
D / LCTORA (o)
/

arch CAI =)
MM

[72]

b ' "lso - Te ~ 244AI21 < TelldFax: 2444321
on N 1995 Edif, Monoblock Central 2do. Plso ="Tell: I-HII‘I,\ 2 .
i VHII-":I‘;I:"NTM Morales: 2450671 * E«mullt udmumsatryahoo.com * Sitlo Webt www.aeumsa,eduho
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Anexo 14. Carta de solicitud de entrevista a la compafiia aseguradora Seguros y
Reaseguros Personales UNIVIDA S.A.

UNIVERSIDAD MAYOR DI SAN ANDRES

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS '
CARRERA DEADMINISTRACION DI EMPRESAS .
Ln P'az - Bollyla

- - -,
SLGURUS Y HEA GEGUROS PERSONALES ') —
FCEF. ADM_CIT, N°1925/2022 N, NI Py o0 ! )
e SO SR AM O DA TN Spagh P TP \
La Paz, 6 de abril de 2022 Of. Nacional - RECEPCION | g_
27 ABR 2022 =
RECIBIDO N i
Firma Hr "
Lo Paz - Bolivin
Seriores = = 2

SEGUROS Y REASEGUROS PERSONALES UNIVIDA S.A.
Presente

De mi consideracién:

Con flries académicos, mediante lu presenle (engo a bien poner éh si conociiiento que las:

avyoyv avaiNn

Univ. Ramos Huanca Karen Paola C.I. 8408890 R.U. 1684779

]

Son estudiantes de la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Financieras, quienes requieren realizar entrevistas y recabar informacioén

para la elaboracion de su Tesis de Grado, por este motivo solicito su colaboracion,
brindando la informacién necesaria.

A tiempo de expresarles mi agradecimiento, saluda atentame

4OV VOIN

arch. CAE
MPM 1T

vavilad

sopDPISIaAIUN 8p [DUOIOPN 0sa1Bu0) X [op 600Z/9% N 'S°H @

Av. Villazén N° 1995 Edif. Monoblock Central 2do. Piso — Telf.: 2441123 - 2444321 — Telf./Fax: 2444321
Edif. Nava Morales: 2450671 * E-mail: admumsa@yahoo.com * Sitio Web: www.acumsa.edu.bo

uu



Anexo 15. Fotografia de la encuesta realizada en los cinco Municipios de la
provincia de Sud Yungas
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