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Resumen

Se puede definir a los microseguros como un producto que protege a las personas de bajos
ingresos contra riesgos especificos a cambio de pagos regulares de primas proporcionales a la
posibilidad y costo del riesgo asumido. Bajo esa premisa, nace la necesidad de elaborar una
investigacion la cual se titula: EI microseguro y su utilidad en la poblacion guatemalteca de

£sScasos recursos.
Para lo cual se realiz6 el analisis de la industria de acuerdo a las cinco Fuerzas de Porter:

1. Rivalidad Competitiva: Se analizd6 el mercado asegurador de Guatemala y sus 17
aseguradoras locales.

2. Poder de Negociacién de los Clientes: En dénde se indica que el mismo es bastante bajo, se
le puede atribuir al ente regulador y a los contratos de reaseguro.

3. Poder de Negociacion de los Proveedores: Aqui se describe los dos tipos de proveedores
(primero médicos, hospitales y centros de diagnéstico y segundo los proveedores de
productos o servicios) que tiene la industria.

4. Amenaza de Nuevos Competidores: Se describen las barreras que impiden que sea facil el
ingreso a la industria.

5. Amenaza de Productos Sustitutos: Créditos, cuentas de ahorro, fondos de pensiones y

tarjetas de crédito.

Las técnicas de apoyo utilizadas fueron: a) andlisis de informacion documental, b) entrevista con
las personas que integran el Grupo Focal y d) andlisis FODA. En el FODA se describen las
Fortalezas, Debilidades del microseguro (interno) y las Oportunidades, Amenazas que corresponde
al mercado (externas). De acuerdo a los hallazgos detectados en esta matriz, una problematica que
se encontro es la falta de productos especificos de microseguros para este nicho de mercado, que
no estén relacionados con los microcreditos y que cubran las necesidades de la poblacién mas

necesitada y de escasos recursos.



Posteriormente se realiz6 el planteamiento del problema donde el mismo radicd en el alto
porcentaje de personas que se encuentran en extrema pobreza, asi como también un factor

determinante es el desempleo, lo cual no ayuda a cubrir sus necesidades basicas.

En el mes de octubre 2017, se realizo la investigacion de campo, para la cual se elaboro un
instrumento y se presentaron los resultados a través de graficas de barras con su respectivo
analisis.

Se determind el punto de equilibrio en unidades, para saber cuantos seguros hay que vender como

minimo bajo las premisas planteadas para no perder ni ganar, asi como también, se plantea un

Estado de Resultados con un incremento del 15% en las unidades vendidas.

Una de las conclusiones més relevantes de la investigacion es que en Guatemala, existe una
deficiencia en el sistema de salud puablica, debido a los actos de corrupcion y falta de voluntad
politica de los gobiernos, asi como, a la incapacidad de administrar los fondos destinados salud
publica. Por lo tanto, se determind que un seguro de salud no solo es de interés sino se ha
convertido en una necesidad para la poblacion mas necesitada y estaria dispuesto a pagar en

promedio Q.23.00 quetzales al mes por un seguro que cubra dicha necesidad.

Se podria decir que las recomendaciones radican en elaborar programas de capacitacion orientados
a la prevision y prevencion, en observar las mejores practicas de seguro e implementar un plan
piloto de un microseguro de salud que satisfaga las necesidades de este sector de la poblacion

menos favorecido.



Introduccion

El Proyecto de Investigacion titulado, “El microseguro y su utilidad en la poblacién guatemalteca
de escasos recursos”, contiene la percepcion, gustos y preferencias de los posibles clientes que
estarian dispuestos a adquirir un microseguro, para lo cual se hizo un Grupo Focal o su nombre en
inglés Focus Group en las regiones de Quetzaltenango y Jutiapa (10 personas por cada uno), con el

objeto de presentar los resultados obtenidos.

El documento esta conformado por cinco capitulos, los que se describen de la manera siguiente:

Capitulo 1: Se da a conocer el marco conceptual, que conlleva los antecedentes y un analisis de la
industria aseguradora a través de las 5 fuerzas de Porter (1. Rivalidad Competitiva, 2. Poder de
Negociacion de los Clientes, 3. Poder de Negociacion de los Proveedores, 4. Amenazas de Nuevos
Competidores, 5. Amenazas de Productos Sustitutos), adicionalmente, se realiza un analisis FODA
del microseguro y se hace el planteamiento del problema, la pregunta de investigacion, la

justificacidn, objetivos generales y especificos, los alcances y limites.

Capitulo 2: Se describe el marco teorico que conlleva el desarrollo de los temas que dan respaldo a
la investigacion. Los temas principales son: 1) Historia del Microseguro, 2) Diferencias entre los
Seguros Convencionales y los Microseguros, 3) Marco Legal del Microseguro 4) Ley de los

Grandes NUmeros, 5) Terminologia de Seguros (Glosario).

Capitulo 3: Describe el tipo de investigacion, que para el presente trabajo es de enfoque mixto que
implica la recoleccion y analisis de datos cuantitativos y cualitativos. Los sujetos de investigacion,
que son: 1) Manuales, libros y documentos con los que se obtenga el conocimiento sobre los
microseguros. 2) Grupo Focal de las regiones de Quetzaltenango y Jutiapa. Adicionalmente,
encontraremos la metodologia e instrumentos de recopilacion de datos, que fueron empleados
durante la realizacion de la Investigacion como lo son las entrevistas, el analisis documental y la
observacion directa.

Capitulo 4: Integra los resultados de la investigacion realizada al Focus Group en los

departamentos de Quetzaltenango y Jutiapa, el instrumento de la investigacién para este efecto fue



un cuestionario (Anexo 1). Asi como, la presentacion de resultados utilizando gréficos de barras

con su respectivo andlisis por Departamento.

Capitulo 5: Se realiza la discusion y analisis de los resultados de los 2 Grupos Focales en los
departamentos de Quetzaltenango y Jutiapa con el objetivo de evaluar la utilidad del microseguro
en la poblacién guatemalteca de escasos recursos y cuales son las necesidades principales que debe
de satisfacer un microseguro. Se realiza el calculo del punto de equilibrio en unidades y se elabora

un Estado de Resultados con un incremento del 15% en las unidades vendidas.

v



Capitulo 1

Marco Contextual

1.1 Antecedentes

A través de los tiempos, en el mundo y principalmente en los paises latinoamericanos no ha
existido una cultura arraigada sobre seguros que permita que personas de cualquier nivel

socioecondmico acceda facilmente a este servicio y a la informacion adecuada sobre el mismo.

Existen varios tipos de seguros, unos especializados en el ramo de personas (vida, accidentes
personales, salud, cancer, renta diaria por hospitalizacion, enfermedades graves, saldo deudor,
funerario) y otros enfocados en el patrimonio de los asegurados (auto, incendio, celulares, equipo

electronico, robo).
Segun Microseguros la segunda revolucion del desarrollo:

Los microseguros son seguros muy particulares, ya que se enfocan en proteger el
patrimonio econémico de los asegurados a su vez que también pueden cubrir varios riesgos
personales, a bajo costo. Se puede definir a los microseguros como un producto que
protege a las personas de bajos ingresos contra riesgos especificos a cambio de pagos

regulares de primas proporcionales a la posibilidad y costo del riesgo asumido.

(https://www.compromisoempresarial.com/rsc/2009/12/microseguros-la-segunda-

revolucion-del-desarrollo/ Recuperado: 10.10.2017)

Segun lo expuesto, los microseguros representan una rama del negocio asegurador que
antiguamente no existia ya que era muy arriesgado para los aseguradores brindar proteccion a
personas de escasos recursos recibiendo primas tan bajas. En principio se debe tomar en cuenta la
piramide poblacional y econdmica donde existe un alto porcentaje de personas de escasos recursos
gue no tienen ningun tipo de proteccion para sus vidas, su salud o sus propiedades. El mercado
asegurador actualmente, brinda este servicio a las personas pertenecientes a la clase alta y media-
alta, es decir sus vidas, su salud y sus negocios ya tienen un seguro que los ayuden en caso de que
ocurra algun siniestro, pero las personas de escasos recursos no han sido tomadas en cuenta

normalmente dentro de este negocio.


https://www.compromisoempresarial.com/rsc/2009/12/microseguros-la-segunda-revolucion-del-desarrollo/
https://www.compromisoempresarial.com/rsc/2009/12/microseguros-la-segunda-revolucion-del-desarrollo/

Consecuentemente, desde el siglo pasado, los propietarios de compafiias aseguradoras en el mundo
ya comenzaron a darse cuenta que, esta parte de la poblacidn representa un alto porcentaje y se
convertiria en un gran negocio generando a su vez, un alto volumen de ventas. En continentes
tales como América Latina, Asia y Africa, existe una gran cantidad de habitantes de escasos
recursos que no tienen conocimiento alguno acerca de lo que es un seguro en si y por €so no
accede a un microseguro por desconocimiento de un producto especificamente disefiado para ellos.
Pero desde que las compariias aseguradoras percibieron que se podia proteger a todas estas
personas, generando una alta rentabilidad dada por los bajos costos de las primas que pagarian a su
vez millones de clientes y bajo el principio de la ley de los grandes nimeros, comenz0 a surgir este

negocio, aungue para algunas compafiias sigue siendo riesgoso.

Es importante tener conocimientos béasicos acerca de los seguros y lo crucial que es la
implantacion de un microseguro para las personas menos favorecidas de una sociedad. Es
interesante entonces, estudiar como en Guatemala los microseguros son de utilidad en ese
segmento de la base de la piramide y de cémo en la actualidad la mayoria de personas acceden a
ellos a través de un microcrédito de una micro financiera para microempresarios que en algunos

casos pertenecen a la economia informal.

Entre las microfinancieras mas relevantes en Guatemala podemos mencionar a FINCA,

Compartamos, FUNDEA, Génesis Empresarial, el Movimiento Cooperativista y algunas ONG’s.

Sin embargo, no hay opciones de microseguros sino es a través de un microcrédito, por la falta de
cultura en seguros, el bajo poder adquisitivo y la escases de productos de seguros que satisfagan

las necesidades de este nicho de mercado por el riesgo tan alto que representa.



1.1.1 Andlisis de la Industria

a. Las cinco fuerzas de Porter

1. Rivalidad Competitiva

Analizando el mercado asegurador de Guatemala se observa 17 aseguradoras locales y
transnacionales y solo el 1.2% del PIB proviene de este rubro. Esto demuestra que la rivalidad
entre los competidores es alta ya que ofrecen productos y servicios muy similares pero que en la
mayoria de ocasiones se especializan en un nicho de mercado especifico. Para obtener una ventaja

competitiva utilizan variables como su infraestructura, desarrollo tecnoldgico y capital humano.

La rivalidad entre los competidores existentes puede aparecer de muchas formas, entre las que se
pueden mencionar tiempos de respuesta, descuentos en precios, alguna mejora en los productos, la
calidad de los servicios. Cuando existe esta rivalidad los méargenes de utilidad de la industria se

ven afectados por la intensidad en que estas compiten.

Sin embargo, se observa un gran potencial de crecimiento debido a que solo el 1.2% del PIB viene

del sector asegurador.
2. Poder de Negociacion de los Clientes

En la industria aseguradora guatemalteca el poder de negociacion de los clientes es bastante bajo,
esto se atribuye a que las Aseguradoras se rigen por un ente regulador que es la Superintendencia
de Bancos y adicionalmente por los contratos de reaseguro que cada aseguradora suscribe, lo que
les da su capacidad de negociacién. Sin embargo y gracias a la competencia que existe en el
mercado, los clientes pueden decidir segun los diferentes beneficios y ofertas que existen en el
mercado por un servicio que satisfaga las necesidades de beneficios y coberturas, primas
adecuadas, rapidez y calidad en el servicio. Cada cliente tiene el poder de decidir entre una u otra

institucion segun mas le convenga.
3. Poder de Negociacion de los Proveedores

En la industria aseguradora existen dos tipos de proveedores los que tienen una oferta inica como
lo son médicos, hospitales y centros de diagndstico porque son especializados y se tiene un bajo
poder de negociacion, debido a que ellos fijan el precio. Y los proveedores de productos o

3



servicios que tienen una gran oferta en el pais, dentro de estos podemos mencionar talleres,
servicio de inspeccidn, asesoria legal, farmacias, asistencias (gria, medica telefonica, ambulancia

y otros) empresas de mensajeria, empresas de aseo, proveedores de insumos de oficina, imprentas.
4. Amenaza de Nuevos Competidores

Analizando esta fuerza en el sector asegurador de Guatemala, se observa que existen ciertas
barreras que impiden que sea facil el ingreso a la industria, sin embargo, se considera que si existe
la amenaza de ingreso de nuevos competidores debido al prometedor mercado nacional donde el
nivel de asegurabilidad del pais es muy bajo, solamente el 1.2% del PIB proviene del sector
asegurador.

Una de las barreras més fuertes es la de establecer y posicionar una aseguradora esto le lleva afios
de credibilidad por parte de los consumidores, sin embargo, otras aseguradoras extranjeras grandes
han optado por la compra de aseguradoras que ya contaban con cierta posicion en el pais lo que da

origen, en algunos casos, a las fusiones de empresas extranjeras con aseguradoras locales.

Otra de las barreras es que para el ingreso de nuevos competidores se debe de cumplir con los
requisitos estrictos contemplados en la Ley de Seguros y las disposiciones que estos deben cumplir

ante la Superintendencia de Bancos.

Las aseguradoras deben de contar con capital minimo establecido en la Ley de Seguros de acuerdo
al Capitulo Il y capital suficiente para la constitucion de reservas de ley del 40% para poder cubrir

esta disposicion. Ley de la Actividad Aseguradora (2011, p.4)
5. Amenaza de Productos Sustitutos

Desde el punto de vista en cuanto a los servicios que las aseguradoras prestan van dirigidos a la
“prevencion”, se puede decir que los productos sustitutos existentes son los créditos provenientes
de los bancos, microfinancieras, ONG’s y cooperativas, las cuentas de ahorro, fondos de pensiones
y tarjetas de crédito.



1.1.2 Analisis FODA

Tabla 1

Andlisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

(69)

Cobertura de necesidades reales (vida, salud, funerario, moto, entre otros) a bajo
costo sin tantos requisitos de asegurabilidad.

Demanda fuerte de seguros de bajo costo segin AGIS.

Productos de probada eficacia sin tramites engorrosos para la reclamacion.
Capacidad para implantar una participacién obligatoria ligado a un microcredito.

Capacidad para interactuar regularmente con los asegurados.

Existencia de un canal de distribucion de afiliadas (microfinancieras y aseguradoras)
que reduce los costos de operacién (venta, emsion, cobro, reclamos, facturacion,
pago de siniestros, etc.)
Experiencia y conocimeinto en seguros.

DEBILIDADES

Raépido crecimiento del sector seguros.
Relativa invisibilidad del segmento de los microseguros para las aseguradoras
comerciales.

De comercializar seguros en el interior de la RepuUblica a personas de escasos recursos
que no posean un microcredito.

Solidas alianzas y asociaciones.
Ampliar el mercado a sectores rurales como el agricola, pesquero,

ganadero, etc.
Oportunidad de ofrecer productos sencillos, con beneficios especificos, plazos cortos
y precios bajos.

AMENAZAS

()

Formacién y experiencia limitadas en la gestion formal del microseguro.
Los asegurados no comprende bien el seguro por su nivel educacional.
Acceso rapido a creditos sin una adecuada evaluacién del riesgo.

Poder adquisitivo para la capacidad de pago relativamente baja.

Falta de productos especificos para microseguros.

Escases de personal capacitado para la gestion y el andlisis.

Actualmente se colocan microseguros a través de las microfinancieras ligados a los
microcreditos para la economia informal.

Carencia de programas de prevision y prevencion de riesgos en general pero con
mayor énfasis en salud debido a la falta de infraestructura e insumos en la red de
hospitales publicos.

No existe la venta de un microseguro por si solo (sin relacién a un microcredito).

Factores macroeconémicos y politicos del pais (corrupcion).

Crimen organizado y narcotrafico.

Apertura de nuevas aseguradoras en el mercado.

Tiempo que lleva la aprobacion de los productos en la Superintendencia de Bancos.
Ausencia de estandares de desempefio en el sector asegurador de microseguros para

los acuerdos de servicio.
Los asegurados no comprenden bien el seguro por su nivel educacional.

Elevada inflacion de los servicios médicos privados.

Tendencia del pais a los desastres naturales.

Mercados de capital subdesarrollados lo que dificulta ofrecer productos de seguro a
largo plazo.

Elevado riesgo de enfermedades epidemicas (gripe aviar, dengue, VVIH Sida).

Ley de comercializacién de microseguros con vacios juridicos y con reglamentos en
proceso.

Base profesional limitada a partir de la cual selecciona personal.

Cierto solapamiento entre programas publicos de salud y el seguro social.

Dificil acceso al reaseguro.

Precariedad en la salud publica y el seguro social.

Fuente: elaboracién propia

1.2 Planteamiento del problema

El término pobreza puede estar involucrado en diversos aspectos dentro de una sociedad; por

ejemplo, en lo educativo, en lo econémico, en

otros temas, como exclusion, inequidad o vulnerabilidad, que, aunque no necesariamente significa

lo mismo guardan relacion.

lo social y en lo ambiental. Se puede asociar con

Aunque la pobreza abarca una serie de dimensiones que incluso hacen dificil definirla, esta se

refiere a la privacion de bienestar de las personas, asi como la inaccesibilidad y falta de

oportunidades para alcanzar dicha condicion.

Es esperado que los indices de desarrollo y



bienestar a nivel macroecondmico se traduzcan en desarrollo y bienestar de los individuos. No
basta con un indice inflacionario bajo y un Producto Interno Bruto alto en la economia de un pais
mientras la mayoria 0 una gran parte de la poblacion se encuentren en condiciones de pobreza o
pobreza extrema. Otro parametro para medir donde empieza y termina la pobreza es el parametro
internacional que considera pobres a las personas que tienen ingresos de U$2.00 ddlares diarios o
menos (utilizando la paridad de poder adquisitivo) y extremadamente pobres a aquellas personas

cuyo ingreso es de US$ 1.00 diario 0 menos.

La identificacion de hogares que no tienen acceso a servicios que les puedan cubrir las necesidades
de quienes alli viven y facilitarles una vida digna, se realiza por medio del célculo de las
Necesidades Basicas Insatisfechas, NBI.

Cuando se habla de necesidades basicas podemos citar a Maslow, haciendo referencia a la primera
clasificacion de la base de la pirdmide que son las necesidades fisiologicas o basicas
(alimentacién, mantenimiento de la salud, respirar, sexo, dormir) y a la segunda que son las
necesidades de seguridad (seguridad fisica, de empleo, de recursos, moral, familiar, de salud, de

propiedad privada).

En Guatemala, 8 de cada 10 hogares no se pueden cubrir de manera total los gastos que
implica una vida digna: salud, educacion, vivienda, recreacién y vestido, entre otras
necesidades. Una de las causas es la falta de empleo debido a que el indice de desempleo en
Guatemala es del 6%, lo cual ha dado lugar a que las personas busquen ingresos a través de
la economia informal, misma que se caracteriza porque el trabajador no tiene empleador,
labora sin prestaciones y no tiene acceso al Seguro Social. Seglin la ultima Encuesta
Nacional del Empleo e Ingresos (ENEI 2012), el sector informal representa el 74.5 % de la
poblacién econdmicamente activa (PEA) del pais. Si se toma en cuenta que esta alcanza a
6.2 millones de guatemaltecos, unos 4.6 millones laboran por su cuenta sin proteccion social.
Adicionalmente, el estudio indica que el 40.7% de los trabajadores informales a escala
nacional se refugian en la agricultura como medio de subsistencia; el 30.8%, en el comercio,
y el 11.1%, en la industria manufacturera. Las otras actividades de la informalidad no
sobrepasan el 10%. Segun, Orozco A. (6 de octubre 2016) Bajos ingresos agobian al 82 por

ciento de la poblacion. Prensa Libre.



(http://www.prensalibre.com/guatemala/comunitario/bajos-ingresos-agobian-al-82-por-
ciento-de-la-poblacion. Recuperado de: 10.10.2017)

Considerando lo anterior, existen empresas que se dedican a financiar estas actividades a través de
préstamos en el sector de las microfinanzas como por ejemplo FINCA, Compartamos, FUNDEA,
Génesis, Banrural, entre otros, otorgando a sus clientes pequefios préstamos que son utilizados
como capital revolvente de trabajo y para lo cual al momento de brindar el crédito este incluye una

proteccion adicional por fallecimiento a través de la contratacion de un microseguro.

Es importante mencionar, que este tipo de microseguros que se comercializa a través de las
microfinancieras tiene un interés oculto en resguardar los riesgos crediticios de los saldos que

adeudan sus clientes.

En Centroamérica la cobertura de riesgos mediante microseguros es minima, con indices muy por
debajo del resto de Latinoamérica. En toda la region, Guatemala es quien lidera este servicio con
(0,58%), le siguen El Salvador (0,13%), Nicaragua (0,12%), Panama (0,06%) y Honduras
(0,05%). De acuerdo con un estudio del Fondo Multilateral de Inversiones (Fomin), miembro del
Banco Interamericano de Desarrollo (BID), los salvadorefios prefieren los microseguros de vida

(112 mil personas) y salud (78 mil personas).

Los seguros en Guatemala son un mercado con potencial de crecimiento. La proporcion de este
sector en el Producto Interno Bruto (PIB) es de 1,2%, mientras que en El Salvador y en Costa Rica
es de 2,1% y 2% respectivamente.

Con base al analisis de la industria y como puede observarse en los hallazgos detectados en la
matriz FODA, una problematica que se encontr0 es la falta de productos especificos de
microseguros para este nicho de mercado, que no estén relacionados con los microcréditos y que

cubran las necesidades de la poblacién mas necesitada y de escasos recursos.

1.3 Justificacién del problema
De acuerdo a los datos proporcionados por la Encuesta de Condiciones de Vida (ENCOVI, 2014),

INE (Instituto Nacional de Estadistica), el 23% de la poblacion guatemalteca se encuentra en

situacion de pobreza extrema, el 36% en pobreza no extrema'y el 41% no es pobre.


http://www.prensalibre.com/guatemala/comunitario/bajos-ingresos-agobian-al-82-por-ciento-de-la-poblacion
http://www.prensalibre.com/guatemala/comunitario/bajos-ingresos-agobian-al-82-por-ciento-de-la-poblacion

También otro dato importante que proporciona (ENCOVI 2014), INE (Instituto Nacional de
Estadistica), es el acceso a seguros de salud por parte de los duefios de MIPYMES que indica que
el seguro privado de salud es del 5.87%, el IGSS es el 10.23%, el IGSS y un seguro privado es del
10.80% Yy ningun seguro es del 73.10%.

Porcentaje de hogares que el ultimo afio realizd un gasto en seguros, es el que se presenta a

continuacion:

Tabla 2
En los altimos 12 meses se Pobre
. i Pobre No pobre
gastaron dinero en: Extremo

Servicios y contratos funerarios. 0% 0.38% 1.67%
I_Dago d_e seguro de vehiculos, 0% 0% 1.81%
incendio, robo.

Pago de seguro de vida. 0.16% 0.53% 3.43%
Pag_o de seguro de salud, 0% 0.18% 1.95%
accidentes.

Fuente: ENCOVI 2014



Mediana del gasto que los hogares realizaron en el Gltimo afio en seguros, de acuerdo al siguiente

cuadro:

Tabla 3

En los Gltimos 12 meses cuanto Pobre

. Pobre No pobre
dinero gastaron en: Extremo P

Servicios y contratos funerarios.

1,000.00 | Q 3,000.00

Pago de seguro de vehiculos,
incendio, robo.

Pago de seguro de vida.
Pago de seguro de salud,
accidentes.

Q

Q - | Q 1,900.00
90.00 [ @ 17500 [ @ 600.00

Q 250.00|Q 600.00

O OO | O

Fuente: ENCOVI 2014

De acuerdo a los datos proporcionados por (ENCOVI 2014), INE (Instituto Nacional de
Estadistica), que indica que el 73.10% de la poblacion no cuenta con ningin seguro de salud y
adicionalmente lo que reflejan las tablas 2 y 3 con respecto a los gastos en seguros se puede
observar que los productos que ofrecen las microfinancieras no se han enfocado en la necesidad

que se tienen las personas de escasos recursos de poseer un seguro de salud.

Sin embargo, fuera del sector de microfinanzas no hay opciones de microseguros, debido a la falta
de educacion de la poblacién en prevencion, a los recursos econdmicos limitados y a la escasez de
productos de seguros que satisfaga las necesidades de este nicho de mercado, ya que deben de ser
productos de bajo costo, coberturas limitadas, con condiciones claras y sin tramites engorrosos

para la liquidacion de los reclamos.



1.4  Pregunta de investigacion

¢Cual es la utilidad del microseguro en la poblacion guatemalteca de escasos recursos?

1.5 Objetivos de la investigacion
1.5.1 Objetivo General

Evaluar la utilidad del microseguro en la poblacién guatemalteca de escasos recursos.

1.5.2 Objetivos Especificos

Evaluar el perfil del cliente de microseguros

Evaluar si las personas de escasos recursos tienen conocimiento de seguros
Determinar si cuentan con seguros y de qué tipo

Determinar el interés por un seguro de salud y cuanto estaria dispuesto a pagar por €l

o A~ w D P

Evaluar el mercado asegurador con respecto a quienes comercializan microseguros

1.6  Alcancesy limites de la investigacion
1.6.1 Alcances

La investigacion se realizé con dos Grupos Focales integrado por 10 personas cada uno, en los

Departamentos de Jutiapa y Quetzaltenango.

Los horarios para la entrevista al grupo focal seran los dias jueves y viernes de la segunda
(Jutiapa) y tercera semana (Quetzaltenango) de octubre.

1.6.2 Limites

La presente investigacion se llevd a cabo en un corto periodo de tiempo durante el afio 2017,
realizandose en los departamentos de Quetzaltenango y Jutiapa.
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Capitulo 2

Marco Teorico

2.1 Historia del Microseguro

La historia del Seguro se remonta a las antiguas civilizaciones de donde se utilizaban
practicas que constituyeron los inicios de nuestro actual sistema de Seguros. Probablemente
las formas més antiguas de Seguros fueron iniciadas por los Babilonios y los hinddes. Estos
primeros contratos eran conocidos bajo el nombre de Contratos a la Gruesa y se efectuaban,
esencialmente, entre los banqueros y los propietarios de los barcos. Con frecuencia, el
duefio de un barco tomaria prestados los fondos necesarios para comprar carga y financiar

un viaje.

El contrato de Préstamos a la Gruesa especificaba que, si el barco o carga se perdia durante
el viaje, el préstamo se entenderia como cancelado. Naturalmente, el costo de este contrato
era muy elevado; sin embargo, si el banquero financiaba a propietarios cuyas pérdidas

resultaban mayores que las esperadas, este podia perder dinero.

(http://jvsequros.ve.tripod.com/index/id6.html Recuperado de: 10.10.2017)

El tiempo transcurrio y se puede decir que principalmente en el Siglo XX, es donde el seguro
adquiere su verdadero desarrollo, con la creacion de las mas fuertes, mayores y poderosas
empresas aseguradoras y reaseguradoras en el mundo, sobre bases altamente técnicas y cientificas,
y usando los elementos y conceptos mas modernos conforme se les fue descubriendo, tales como
la ley de los grandes numeros, el calculo de probabilidades, las tablas de mortalidad, los célculos

actuariales, entre otros.

En Guatemala el ente fiscalizador de Seguros y Fianzas es la Superintendencia de Bancos, adjunta
al Banco de Guatemala. Estas oficinas controlan el comportamiento y el fiel cumplimiento de las
obligaciones derivadas de los contratos de seguro, ya que como se sabe el pablico usuario entrega
su dinero (prima), a cambio de un papel, contrato que es una promesa, que dice que, en caso de
suceder una pérdida o dafio de los bienes identificados en la pdliza, la compafiia aseguradora va a
responder con el pago de este dafio o pérdida siempre que se cumplan los términos del contrato de

seguro.
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A comienzos de los afios noventa, aparece la palabra “MICROSEGURO” con el crecimiento de
los microcréditos y la necesidad de cubrir este tipo de préstamos. Su concepto ha evolucionado a
través de los afos, pero en general se refiere a un producto de coberturas especificas orientadas a
personas de bajos ingresos, quienes normalmente no se encuentran cubiertos por otros seguros

convencionales.
Compromiso Empresarial (2009), Microseguros. La segunda revolucion del desarrollo, indica

El microseguro se define como “un producto que protege a las personas de bajos ingresos
contra riesgos especificos a cambio de pagos regulares de primas proporcionales a la
posibilidad y costo del riesgo asumido”. El elemento diferencial del microseguros no viene
determinado por su tamafio, ni por el tipo de producto sino por el mercado al que se sirve:
las poblaciones de bajos recursos. Los microseguros, sin embargo, no son una invencion
nueva. La industria de los seguros ya vendia microseguros en las puertas de las fabricas en

las principales ciudades de Estados Unidos a comienzos del siglo pasado.

Pero en los paises menos desarrollados el acceso a estos mercados no es tan sencillo. No
existe un sistema de seguridad social como en los paises desarrollados. La proteccién social
en los paises menos desarrollados es extremadamente baja. Los gobiernos carecen de los

recursos economicos y de las capacidades técnicas para gestionar los servicios sociales.

De acuerdo con la OIT, solo el 20% de la poblacion en los paises menos desarrollado esta
incluida en un sistema publico de seguridad social. La situacion es especialmente grave en
los paises subsaharianos y del sudeste asiatico en donde s6lo entre el 5% y el 10% de la
poblacion empleada disfruta de alguna cobertura Por otra parte, los productos de seguro
ofrecidos por las compafiias aseguradoras se han concentrado tradicionalmente en los
segmentos de individuos con ingresos altos o en los empleados de grandes empresas. Sin
embargo, la gran mayoria de los trabajadores en los paises menos desarrollados son
pequefios microempresarios 0 empleado de pequefias empresas sin acceso a productos
adaptados a sus condiciones y posibilidades. Los canales de distribucion, cuotas, coberturas

de riesgo, simplicidad en el disefio de los productos, cobro de las cuotas... no estan
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pensados atendiendo a las necesidades de las poblaciones de bajos recursos, que contintan
desatendidas.

Algunos modelos han tratado de sustituir la falta de seguros comerciales para los pobres,
por ejemplo, las “mutuas de seguros”, donde un grupo tiene la propiedad del negocio de
seguros que es gestionado profesionalmente, o los “microseguros de base comunitaria”, en
el que las comunidades locales gestionan el fondo de aseguramiento (en Africa occidental

se encuentran muchos ejemplos de organizaciones comunitarias que gestionan los seguros).

Actualmente, los microseguros han obtenido éxito en Asia, Africa y un gran impulso en
algunos paises Latinoamericanos como México, Brasil, Per(, Guatemala, Bolivia y

Colombia. (https://www.compromisoempresarial.com/rsc/2009/12/microsequros-la-

segunda-revolucion-del-desarrollo/) Recuperado de: 10.10.2017)

2.2 Diferencia entre el seguro convencional y el microseguro

En el 2016, hubo el primer Foro de Microseguros en Guatemala, el cual se titulo “Microseguros —

Estrategia para la inclusion financiera.

Sarah Ebrahimi, (2016) presentd la diferencia entre un seguro convencional y un microseguro.
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Seguros Convencionales

Microseguros

Las primas se cobran en efectivo o se
deducen de una cuenta bancaria.

Las primas a menudo se cobran en efectivo o en
conexion con otra transaccion, como la
amortizacion de un préstamo o la adquisicion de
activos; las modalidades de cobranza deben
responder a los flujos irregulares de efectivo del
mercado, lo que puede implicar pagos de primas
frecuentes.

Vendidos por intermediarios con licencia.

A menudo vendidos por intermediarios sin
licencia y con la participacién activa de
proveedores informales, como las agencias
funerarias.

Las ventas y servicios estan a cargo de
agentes y corredores. También son comunes
las ventas directas.

Los agentes manejan toda la relacién con el
cliente, incluso la cobranza de las primas. Los
microseguros a menudo se venden a grupos.

Generalmente se dirigen a clientes adinerados
0 de clase media en los mercados emergentes.

Dirigidos a las poblaciones de bajos ingresos en
los mercados emergentes.

El mercado no tiene mayores conocimiento
de los seguros en los mercados emergentes.
Solamente los clientes institucionales estan
familiarizados con los seguros.

El mercado no tiene mayores conocimiento de
los seguros, por lo que requiere grandes
inversiones en la educacion de los
consumidores.

los requisitos de analisis preliminar incluyen
un examen médico.

El Unico analisis preliminar que se requiere, en
todo caso, es una declaracion de buena salud.

Se asegura por sumas grandes.

Se asegura por sumas pequenas.

El precio se basa en la edad o en un riesgo
especifico.

Los precios son por comunidad o grupo, cuando
los precios son individuales, a menudo la prima
es mas alta por el nivel de riesgo del asegurado
y la falta de competencia del lado de la oferta.

Elegibilidad limitada, con exclusiones
estandar.

Inclusivo en general, con muy pocas
exclusiones, si acaso.

Documento de pdliza complicado.

Documento de poliza sencillo y facil de
entender.

El proceso de reclamo puede ser bastante
complicado para los asegurados.

El proceso de reclamo debe ser sencillo, sin
dejar de controlar el fraude.

2.3 Marco Legal del Microseguro

En Guatemala las Aseguradoras se rigen por la Ley de la Actividad Aseguradora, la cual indica en
el Capitulo Il Administracion, articulo 22 *“...Deberes y atribuciones del Consejo de

Administracion, inciso b) “Velar porque se implementen e instruir para que se mantengan en
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adecuado funcionamiento y ejecucion, las politicas, sistemas y procesos que sean necesarios para

una correcta administracion, evaluacion y control de riesgos...”. (2010, p.9)

Asi mismo, la Ley de la Actividad Aseguradora, cuenta con reglamentos, actualmente la Ley de
Comercializacion Masiva reglamento JM-73-2015, en el que dentro del Capitulo Il De la
Comercializacion, articulo 4 Tipos de Seguros, indica, “...cuales son los seguros que se pueden
comercializar, entre los mas importantes podemos mencionar: vida, automoviles, salud y

hospitalizacion, responsabilidad civil, accidentes en viajes, accidentes personales...” (2015, p.2)

Es importante mencionar que siempre en el Capitulo Il, de la misma Ley, articulo 10,
Documentos, indica el listado de requisitos que deben de cumplir los comercializadores masivos

para poder registrarse ante el ente regulador. Estos son:

e Fotocopia del testimonio de la escritura publica de constitucion y sus modificaciones, si las

hubiere

e Fotocopia del acta de nombramiento del representante legal, con facultades suficientes,

inscrito en el registro correspondiente
e Nombre (s) y cargo (s) del (los) representante (s) legal (es)

e Fotocopia de la patente de comercio de empresa y de sociedad, si la persona juridica fuera

una sociedad
e Fotocopia de la constancia de inscripcion en el Registro Tributario Unificado

e Listado de la ubicacién del o los establecimientos en los que se realizaran las ventas de

polizas de seguros por cuenta de la aseguradora contratante; y

e Al menos dos (2) referencias bancarias y dos (2) comerciales recientes. (pp. 3,4)

En la actualidad se esta trabajando en la elaboracion de un nuevo reglamento que enmarque la
comercializacion de los microseguros, se encuentra en fase de revision y aprobacién por parte de

la Asociacion Guatemalteca de Instituciones de Seguros (AGIS) y la Superintendencia de Bancos.
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2.4 Ley de los Grandes NUmeros
Agustin Saavedra en su pagina web personal, sostiene que:

La llamada ley de los grandes ndameros se refiere a los fendmenos eventuales que se
producen o manifiestan al examinar continuadamente un mismo acontecimiento y que
decrecen en su irregularidad hasta generar una constante. Cuando su aplicacion se efectla
sobre un adecuado manejo estadistico, determina el grado de posibilidad de que se produzca
“x” acontecimiento (fallecimiento, incendio, robo, entre otros). Esta ley es la base
fundamental de las matematicas actuariales, especializacion profesional compleja que -en
nuestro caso- se refiere al calculo concreto de las primas para la cobertura de riesgos en

toda clase de seguros y en funcion de la masa asegurada.

La ley de los grandes nimeros mide la frecuencia relativa de los resultados, los que tienden
a estabilizarse en cierta cantidad. Si tengo una masa asegurada de 100.000 personas, la
técnica actuarial podra asegurarme que solamente el 10% -como simple ejemplo, no
necesariamente es asi- serd internado de urgencia o chocara su auto. Sobre esa base,
dispondré de un monto promedio (0 “prima”) a pagar y que sera la base del seguro contra
accidentes de autos o emergencia médica. Mientras la ley de los grandes nimeros favorezca
a la aseguradora, eésta mantendra el valor de su prima o inclusive la reducird si las
probabilidades siguen estando a su favor. Si ocurre lo contrario -una brusca epidemia o
demasiados choques- casi de inmediato el cliente verd que su prima sube de valor y hasta
puede llegar a ser insostenible para su bolsillo. Recuerdo que en Argentina y luego de una
serie interminable de robos de equipos de musica en los vehiculos, tales equipos dejaron de
ser parte del seguro automotor. Asi de simple, el seguro siempre se “asegura” el no perder.

Es la razon esencial de su viabilidad para el largo plazo.

Todos los seguros para multiples servicios se basan en la ley de los grandes nimeros. Caso
contrario, se vuelven econdmicamente insostenibles. Por tanto, jamas hay que confiar en la
“voluntad social” de los seguros. Si son publicos, mayor razén, ya que prometeran y diran

lo que sea, pero a la hora de la verdad, las contrapartidas se ajustaran a patrones racionales.
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Toda actividad de seguro cumple una importante funcién en la comunidad organizada. En
los seguros privados las cosas son simples y certeras: se va al grano, se hicieron los calculos
previos, se paga la prima, el acuerdo es voluntario y punto. Hasta en los llamados “seguros
sociales” patrocinados directamente o indirectamente por el estado y de naturaleza
obligatoria, la compafiia aseguradora primero debe asegurar su necesaria sostenibilidad. Si
no actuara asi, el seguro no tendria una larga vida o no esta manejado seriamente. La ley de
los grandes nimeros seguira siendo siempre el principio esencial de todo seguro perdurable
en el tiempo. (http://www.agustinsaavedraweise.com/art-2010/sequros.php Recuperado de:
10.10.2017)

2.5 Terminologia de Seguros

A continuacion, se detalla terminologia y conceptualizacion de vocablos técnicos utilizados en el
mercado de seguros tomados de las paginas web de la Superintendencia de Bancos y del
Diccionario de Seguros de la Fundacion MAPFRE.

Microseguro

Es un mecanismo para proteger a las personas de bajos recursos contra el riesgo
(por ejemplo: accidentes, enfermedades, muerte en la familia, y desastres naturales) a

cambio de pagos establecidos acorde a sus necesidades, ingreso y nivel de riesgo.
Cobertura

Obligacién principal del asegurador en un contrato de seguro, consistente en hacerse cargo,
hasta el limite de la suma asegurada, de las consecuencias economicas que se deriven de un

siniestro. Sindnimo de garantia.
Preexistente

Es sindbnimo de suposicion y consiste en la averiguacion de un hecho desconocido,

deduciéndolo de otro que si se conoce.

(http://www.sib.gob.gt/web/sib/educacion-financiera/Glosario Recuperado de: 10.10.2017)

Pdliza de seguro
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Documento que instrumenta el contrato de seguro, en el que se reflejan las normas que de

forma general, particular o especial regulan las relaciones contractuales convenidas entre el
asegurador y el asegurado. Es un documento cuya inexistencia afectaria a la propia vida del
seguro, ya que solo cuando ha sido emitido y aceptado por ambas partes se puede decir que

han nacido los derechos y obligaciones que del mismo se derivan.
Prima

Aportacion economica que ha de satisfacer el contratante o asegurado a la entidad

aseguradora en concepto de contraprestacion por la cobertura de riesgo que este le ofrece.

Coaseguro

Es un contrato en virtud del cual dos o mas entidades aseguradoras dan cobertura

aseguradora sobre un mismo riesgo.
Infraseguro

Situacion que se origina cuando el valor que el asegurado o contratante atribuye al objeto

garantizado en una poliza es inferior al que realmente tiene.
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Siniestro

Es la manifestacion concreta del riesgo asegurado, que produce unos dafios garantizados en

la pdliza hasta determinada cuantia.
Siniestralidad

Contablemente, se da este nombre a la valoracion conjunta de los siniestros producidos
(pendientes y liquidados) con cargo a una entidad aseguradora. Normalmente, se emplea el
término para referirse al ratio de siniestralidad, que equivale a la proporcion entre el importe
total de los siniestros y las primas recaudadas por una entidad aseguradora en un periodo de

tiempo.
Deducible

Cantidad o porcentaje establecido en una pdliza cuyo importe ha de superarse para que se

pague una reclamacion. Es también sinonimo de franquicia.

(https://www.fundacionmapfre.org/fundacion/es es/publicaciones/diccionario-mapfre-

sequros/ Recuperado de: 10.10.2017)
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2.6 Aseguradoras en Guatemala

Segln la Asociacion Guatemalteca de Instituciones de Seguros (AGIS), indica que en el

pais hay 17 aseguradoras, entre las que se encuentran las siguientes: BUPA, Alianza, BMI,

G&T, General, Occidente, ASSA, Panamericana, Universales, Ceiba, El

Guatemalteca, Trabajadores, Columna, MAPFRE, Agromercantil y Rural. (Informe Técnico

— Mensual del Sector Asegurador Guatemalteco, Resultados a diciembre 2017, p. 5)

Y su participacion de mercado se distribuye de la siguiente forma:

RURAL
TRABAJADORES COLUMNA 75 BUPA

2% 2%
M AGROMERCANTIL

5%

MAPFRE
GUATEMALTECA 289
|
|

1%

GENERAL
9%
OCCIDENTE
27% | ASSA 2%
| 2%
| UNIVERSALES
7%  |PAN-AMERICAN

3% 5o

Fuente: AGIS, Informe diciembre 2017
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Capitulo 3
Marco Metodologico

3.1 Tipo de investigacion

De acuerdo a la teoria del autor Roberto Herndndez Sampieri:

La investigacion de enfoque mixto representa un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccién y el andlisis de datos
cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta para realizar
inferencias, producto de toda la informacion recabada y lograr un mayor entendimiento del
fendmeno bajo estudio. (2010:546)

La presente investigacion se realizé utilizando el enfoque mixto, que implica la recoleccion y

analisis de datos cuantitativos y cualitativos.

A través de la realizacion de una encuesta a un grupo focal (focus group), de personas de escasos
recursos, quienes son clientes de una microfinanciera, en Quetzaltenango y Jutiapa, que por temas
de confidencialidad se omite su nombre. Con el objetivo de conocer cual es su percepcion sobre

los microseguros.

La investigacion bibliografica fue fundamental para completar el analisis, por lo cual se revisaron
y analizaron libros, revistas, leyes y material electronico que proporcionen mas elementos y

fundamenten el tema.

3.2 Sujetos de investigacion

Sujeto 1: Grupo Focal de las regiones de Quetzaltenango y Jutiapa (10 personas por cada uno),
porque son las personas que forman parte de ese nicho de mercado, el cual utilizaria el

microseguro en el momento de ocurrir un siniestro.
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3.3 Instrumentos de recopilacion de datos

3.3.1 Analisis Documental

La investigacion bibliogréafica fue importante para obtener mas elementos que fundamenten el
tema, para lo cual se revisaron libros, revistas, leyes, material electrénico para adquirir
conocimiento tedrico sobre el tema y analizar la misma. Se elaboré cedulas de analisis

documental.
3.3.2 Observacion directa

Consiste en captar, visualizar o constatar los datos suministrados por los entrevistados en la

microfinanciera y aseguradora.
3.3.3 Grupo focal

Como también se conoce por su nombre en inglés focus group. Se trabajé una entrevista grupal
para conocer las necesidades del cliente, gustos y preferencias, cuanto estarian dispuestos a pagar

por un microseguro Y si este es percibido como un beneficio o no.

3.4 Muestreo

La técnica utilizada es la de muestra con un propdsito, que va dirigida a personas de escasos
recursos con el objetivo de conocer su opinidn con respecto a los microseguros, a través de un
grupo de enfoque que involucra una serie de discusiones guiadas para obtener informacién acerca
de las necesidades de su comunidad (Quetzaltenango y Jutiapa).

Se realizaron dos Focus Group de diez personas escogidas aleatoriamente, cada uno.
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Capitulo 4

Resultados de la Investigacion

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos con base al Focus Group realizado a los
clientes de la microfinanciera en los departamentos de Quetzaltenango y Jutiapa, lo cual ayud6 a

conocer la percepcion, gustos y preferencias.

4.1 Resultados Quetzaltenango

Grafico 1

Perfil Encuestado

56%

54%

54%

52%

50%

48%

46%

46% -

44% -

42% A

Femenino Masculino

Fuente: elaboracion propia

El 46% es de género femenino y el 54% masculino del Grupo Focal, de un estrato

econdmico de escasos recursos.
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Gréafico 2

¢, Cual es su estado civil?

60%

54%

50%

43%

40% -

30% -

3%

0% -
Casado Divorciado Soltero

Fuente: elaboracion propia

El 54% son solteros, el 43% casados y un 3% divorciados
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Grafico 3

¢, Cual es su nivel de educaciéon?

60% 57%

50%

40%

30%

25%

18%

20% -

10% -

0% -
Sin estudios Primaria Secundaria

Fuente: elaboracion propia

El 25% no posee estudios, el 57% tiene estudios a nivel primario y el 18% de los
entrevistados indican que tienen estudios de secundaria.
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Grafico 4

¢ Quién aporta econdmicamente en su hogar?

60% 57%

50%

40%

30%

25%

20% - 18%

10% -

0% -
Sin estudios Primaria Secundaria

Fuente: elaboraci6n propia

En su mayoria con un 57% es el propio entrevistado quien aporta econémicamente al
hogar, seguido por el padre con un 25% y el conyuge en el caso de las mujeres casadas en
un 18%.
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Grafico 5

¢ Cual es el detalle de su vivienda?

Propia

Alquilada

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: elaboracion propia

Los integrantes del Focus Group indicaron el mismo porcentaje 50-50% para cada uno de

los detalles, ya sea alquilada o propia.
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Grafico 6

¢ Cuanto gasta por consulta médica?

Q.501 amas

Q.401 - Q.500

Q.301 - Q.400

Q.201-Q.300

Q.101 - Q.200

Q.1-Q.100

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: elaboraci6n propia

El 47% estd concentrado en el rango de Q.1.00 a Q.100.00, seguido por el 16% que gasta
entre Q.101.00 a Q.200.00.
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Grafico 7

¢ Cuanto gasta por examenes de laboratorio?

90%

83%

80% -

70% -

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

R

[REY
o

10% -

2%

0% -
Q.1-Q.100 Q.101 - Q.200 Q.201-Q.300

Fuente: elaboraci6n propia

Existe mayoria del 83% en el rango entre Q.1.00 y Q.100.00
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Grafico 8

¢ Cuanto gasta por medicamentos?

Q.501 amas

Q.401 - Q.500

Q.301 - Q.400

Q.201-Q.300

Q.101 - Q.200

Q.1-Q.100 469

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: elaboracion propia

El 46% indica el rango entre Q.1.00 y Q.100.00, sin embargo, le sigue el 18% con el rango
de Q.501.00 en adelante, la diferencia es grande porque la percepcion del cliente esta
relacionada con el tipo de enfermedad o la gravedad de la misma.
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Grafico 9

¢ Cuanto gasta por hospital?

Q.5001 a mas 1%
Q.3001 - Q.5000 I 3%

Q.2501 - Q.3000 I 2%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: elaboracion propia

Los entrevistados indicaron que por lo regular asisten a los Hospitales Publicos o Centros
de Salud de su comunidad de forma gratuita, sin embargo, el 94% indico6 que el servicio es

tan de mala calidad, que estarian dispuestos a pagar en el rango de Q.1.00 a Q.2,500.00
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Gréafico 10

¢ Sabe qué es un seguro?

120%

96%

100%

80% -

60% -

40% -

20% -

4%

0% -

Si No

Fuente: elaboracion propia

El 96% de los entrevistados indicaron que si tienen conocimiento de qué es un seguro.

32



Grafico 11

¢, Qué tipo de seguros conoce?

Gastos Médicos y Funerario 7%

|

Gastos Médicos 23%

=X

Fuerarios 4

=

Gastos Médicos, Automadvil, Funerarios 17

Otro 9%

1

0% 10% 20% 30% 40%  50%

Fuente: elaboracién propia

El 47% indic6 conocer el seguro de gastos médicos y funerarios, el 23% solo el de gastos

médicos y el 17% gastos médicos, automavil y funerario.
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Grafico 12

¢Ha tenido algun seguro?

56%

54%

54%

52%

50%

48%

46%

46% -

A44% -

42% -
Si No

Fuente: elaboracion propia

El 54% indico haber tenido un seguro ya que ha tenido créditos para capital de trabajo con
la microfinanciera e indicaron que el tener el seguro les da tranquilidad y que han sabido de
casos en los cuales los clientes han fallecido y la aseguradora le paga el saldo de la deuda a

la entidad financiera.

34



Gréafico 13

¢ Cuenta con un seguro actualmente?

60%

40% -

30% -

20% -

10% -

0% -

Si No

Fuente: elaboracion propia

El 50% que si tiene un seguro es porque actualmente cuenta con un microcrédito y el 50%
restante ya lo terminé de pagar.
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Gréafico 14

¢ Qué seguro tiene?

Accidentes Personales . 9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Fuente: elaboracion propia

El 72% posee un seguro de saldo deudor, seguido por el 19% con un seguro de vida y el
9% restante un seguro de accidentes personas, todos los seguros son del ramo de personas

y estan intimamente relacionados con el crédito otorgado por la microfinanciera.
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Gréafico 15

¢ Qué aseguradoras conoce?

El Roble . 3%

Cooperativas 43%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: elaboracion propia

El 43% conoce las cooperativas y/o microfinancieras, seguido del 35% G&T por la
ubicacion de agencias en las tiendas de la comunidad y el 19% Banrural por la exposicion

de marca que tiene en todo el territorio nacional.
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Gréafico 16

¢ Estaria dispuesto a comprar un seguro que no esté ligado a un microcredito?

80% 74%

70% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -

0% -
Si No

Fuente: elaboraci6n propia

El 74% dijo que, si estaria dispuesto a comprar un seguro, pero que fuera facil de entender

y que al momento de tener un percance les paguen rapido sin tramites complicados.
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Grafico 17

¢ Cada cuanto esta dispuesto a comprar un seguro?

Cada 12 meses —_ 3%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: elaboracion propia

El 44% indica que la frecuencia de compra que mas le interesa es la trimestral
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Gréafico 18

¢,Cual seria el precio que pagaria por un seguro?

B Mensual # Trimestral M Semestral = Anual

60%

25% 95y

Fuente: elaboracion propia

Si el pago seria mensual estarian dispuestos a pagar entre Q.7.50 —Q.23.00, si es de
frecuencia trimestral pagarian entre Q.19.00-Q.29.00, semestral entre Q.18.00-Q.23.00 y

anual entre Q.13.00 - Q.15.00
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Grafico 19

¢ Considera que el seguro es de beneficio para usted y su familia?

No 2%

Si 98%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Fuente: elaboraci6n propia

El 98% de los entrevistados considera que si es de beneficio propio y de su familia contar

con un seguro ya que resuelve problemas en el momento que mas se necesita.
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4.2 Resultados Jutiapa

Gréafico 20

Perfil Encuestado

80%

69%

70%

60%

50%

40%

31%

30% -

20% -

10% -

0% -

Femenino Masculino

Fuente: elaboracion propia

El 31% es de genero femenino y el 69% masculino del Grupo Focal, de un estrato

econdmico de escasos recursos.
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Grafico 21

¢, Cual es su estado civil?

70%

62%

60%

50%

20% 38%

30% -

20% -

10% -

0% -
Casado Soltero

Fuente: elaboracion propia

El 62% son solteros y el 38% casados, no se reportaron divorciados.
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Grafico 22

¢, Cual es su nivel de educacién?

60%
52%

50%

45%

40% -

30% -

20% -

10% -

3%

0% -
Sin estudios Primaria Secundaria

Fuente: elaboracion propia

El 45% no posee estudios, el 52% tiene estudios a nivel primario y solo el 3% de los

entrevistados indican que tienen estudios de secundaria.
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Gréafico 23

¢ Quién aporta econdmicamente en su hogar?

50%

46%

45%

41%

40%

35%
30%

25%

20%

15%
10% 3%

5%
N .
0% -

Conyuge Madre Padre Encuestado

Fuente: elaboracion propia

En su mayoria con un 46% es el propio entrevistado quien aporta econémicamente al
hogar, seguido por el padre con un 41%, luego el conyuge en el caso de las mujeres
casadas en un 8% y la madre con una participacion del 5%.
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Gréafico 24

¢ Cual es el detalle de su vivienda?

Propia

Alquilada

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: elaboracion propia

Los integrantes del Focus Group indicaron que el 88% era casa propia y el 12% alquila una

vivienda.

46



Gréafico 25

¢ Cuanto gasta por consulta médica?

Q.501amas | 0%
Q.401-Q.500 | 0%
Q.301-Q.400 | 1%

Q.201-Q.300 | 1%

Q.101 -Q.200 74%

Q.1-Q.100 24%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%  80%

Fuente: elaboracion propia

El 74% esta concentrado en el rango de Q.101.00 a Q.200.00, seguido por el 24% que
gastan entre Q.1.00 a Q.100.00.
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Gréafico 26

¢ Cuanto gasta por examenes de laboratorio?

100%

91%

90% -

80% -
70% -

60% -

50% -

40%

20% -

10% -

A0,
=270

Q.1-Q.100 Q.101 -Q.200 Q.201 -Q.300

Fuente: elaboracion propia

Existe mayoria del 91% en el rango entre Q.1.00 y Q.100.00
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Grafico 27

¢ Cuanto gasta por medicamentos?

0501 amis | -

04010500 | 155
a301-a.400 | 1%
a.201-a300 | 15%

Q.101-0.200 | 11%

Q.1-0Q.100 F 2%
0% 5

¥ 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Fuente: elaboracion propia

El 33% indica el rango de Q.501.00 en adelante, seguido por el 21% que se observa el
rango de Q.301.00 a Q.400.00 esto es debido a que la mayoria de enfermedades estan
relacionadas con procesos infecciosos por lo que el medicamento es mas especializado y

por ende mas costoso.
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Gréafico 28

¢ Cuanto gasta por hospital?

Q.5001amas | 0%
Q.3001 - Q.5000 0%

Q.2501-0Q.3000 | 0%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Fuente: elaboracion propia

El 100% de los entrevistados indico que gasta entre Q.1.00 y Q.2,500.00 en hospital, que
existen el Hospital Publico y que no es mala su atencién pero que su capacidad instalada no
se da abasto.
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Grafico 29

¢Sabe que es un seguro?

100%
90%

89%

70% -

60% -
50% -
40% -

30% -
20% -

11%
10% -

0% -

Si No

Fuente: elaboracion propia

El 89% de los entrevistados indicaron que si tienen conocimiento de qué es un seguro.
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Grafico 30

¢, Qué tipo de seguros conoce?

Gastos Médicos, Automovil y
Funerarios

Gastos Médicos

Gastos Médicos, Funerarios

Fuerarios

Automovil

Otras Combinaciones

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: elaboracion propia

El 46% indico conocer el seguro de gastos médicos, automovil y funerarios, el 20% otras

combinaciones y un 14% el de gastos médicos.
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Grafico 31

¢Ha tenido algun seguro?

80%

20% 67%

60%

50%

40%

33%

30% -

20% -

0% -

Si No

Fuente: elaboracion propia

El 33% indico haber tenido un seguro ya que ha tenido créditos para capital de trabajo con
la microfinanciera e indicaron que el tener el seguro les da tranquilidad, pero que han
sabido de casos en los cuales los clientes han fallecido y la aseguradora no paga y les da

desconfianza.
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Grafico 32

¢ Cuenta con un seguro actualmente?

53%

52% -

51% -

50% -

49% -

48% -

A7% -

46% -

Si No

Fuente: elaboracion propia

El 52% que si tiene un seguro es porque actualmente cuenta con un microcrédito y el 48%

restante ya lo termind de pagar.
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Grafico 33

¢, Qué seguro tiene?

Vida 12%

Saldo Deudor 38%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: elaboracion propia

El 88% posee un seguro de saldo deudor, seguido por el 12% con un seguro de vida, todos
los seguros son del ramo de personas y estan intimamente relacionados con el crédito

otorgado por la microfinanciera.
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Gréafico 34

¢ Qué aseguradoras conoce?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: elaboraci6n propia

El 60% conoce Banrural por la exposicion de marca que tiene en todo el territorio nacional,
seguido de G&T con el 21%.
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Grafico 35

¢Estaria dispuesto a comprar un seguro que no esté ligado a un microcredito?
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Si No

Fuente: elaboracion propia

El 71% dijo que, si estaria dispuesto a comprar un seguro, pero que fuera facil de entender

y que al momento de tener un percance les paguen rapido y sin tramites complicados.

S7



Grafico 36

¢ Cada cuanto estaria dispuesto a comprar un seguro?

Cada 12 meses 0%

Cada 6 meses I 4%

Cada 3 meses - 12%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: elaboracion propia

El 84% indica que la frecuencia de compra que mas le interesa es la mensual.
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Grafico 37

¢,Cual seria el precio que pagaria por un seguro?

B Mensual N Trimestral Anual

100%

34% 39%
/-/"27_%_
Q.7.50 Q.23.00

40.50

Q Q.15.00
Q.20.00

Q.22.00

Fuente: elaboraci6n propia

Si el pago seria mensual estarian dispuestos a pagar entre Q.7.50 —Q.40.50, si es de
frecuencia trimestral pagarian entre Q.19.00, semestral entre Q.20.00-Q.22.00.
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Grafico 38

¢ Considera que el seguro es de beneficio para usted y su familia?

No 11%

Si 89%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: elaboracion propia

El 89% de los entrevistados considera que si es de beneficio propio y de su familia contar
con un seguro ya que resuelve problemas en el momento que mas se necesita, sin embargo,

el 11% indica que no, esto se debe a que no confian en los seguros.
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Capitulo 5

Discusion y andlisis de resultados

5.1 Discusion de resultados

El objetivo de esta investigacion fue evaluar la utilidad del microseguro en la poblacion
guatemalteca de escasos recursos y cuales son las necesidades principales que deba satisfacer un
seguro, para efectos de esta investigacion se realizaron 2 Focus Group uno en Quetzaltenango y el

segundo en Jutiapa para poder evaluar la utilidad del microseguro.

Se determiné con base a los resultados que es factible crear un seguro que cubra gastos médicos,
que satisfaga las necesidades que se detectaron en las respuestas de los entrevistados y que pone en
evidencia que este sector de la poblacion no tiene acceso a un cuidado digno de su salud lo que
estd influenciado por la precariedad en la que se encuentra los hospitales publicos del pais y los
costos tan altos de los hospitales y médicos privados, adicionando los precios de los medicamentos
lo que hace que la mayoria no tenga acceso a tener un cuidado de enfermedades como

corresponderia y mucho menos a tener un cuidado preventivo de las mismas.

De acuerdo con los resultados sabemos que el perfil de cliente de microseguros en su mayoria es
soltero y no tienen una cultura de seguro muy definida, sin embargo, hay un buen porcentaje de
casados quienes tienen una mejor percepcion acerca de los seguros en general. Adicionalmente, se
determina que tienen un bajo nivel de educacion ya que en su mayoria han cursado Unicamente el
nivel primario de escolaridad. En su mayoria los entrevistados poseen casa propia, pero de
condiciones humildes. También se pudo establecer que del Focus Group en su mayoria son
hombres, y ellos son los que toman la decision de compra ya que por temas culturales la mujer

indica que tiene que consultarle a su esposo para realizar la compra del seguro.
El nivel socioecondmico del cliente potencial para la compra de un microseguro es de bajos

ingresos, ya que en su mayoria trabajan en maquilas o en la construccion y poseen un salario

minimo, que en Guatemala es de Q.2,992.37, también se encontraron personas que en su ingreso
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mensual estan por debajo del salario minimo debido a que estas personas forman parte de la

economia informal del pais.

Se determind que las personas de escasos recursos si tienen conocimiento de qué es un seguro, sin
embargo, el nivel de confianza de los seguros es bajo porque indican que no pagan en el momento
que mas lo necesitan, debido a que no tienen claridad a que se refiere la cobertura del mismo y
porque les han contado ya sea un amigo o un familiar que hay casos en los que los del seguro
nunca les pagaron. Los tipos de seguros que las personas indicaron conocer son seguros de gastos

médicos, funerarios, automovil.

Dentro de los entrevistados del Focus Group el 50% de las personas cuentan con un seguro, sin
embargo, este se encuentra relacionado con el préstamo que les fue otorgado y lo que cubre es el
Saldo Deudor del crédito en el momento que el asegurado fallece, siendo el beneficiario de esta
cobertura la Microfinanciera la cual liquida el saldo del préstamo. Pero los familiares siempre se
quedan con la deuda de los gastos funerarios y otras deudas, por eso los clientes opinan que les

gustaria contar con una cobertura donde haya un beneficio para sus familiares.

En relacion al interés por un seguro de salud se pudo determinar que debido al mal estado de los
hospitales publicos a nivel nacional el Focus Group indico que si tiene interés por un seguro de
salud ya que actualmente en promedio gasta en consulta médica Q.1.00 a Q.200.00 en la mayoria
de casos. Con respecto a los examenes de laboratorio gastan en promedio de Q.1.00 a Q.100.00, en
medicamentos el rango se amplia més de Q1.00 a Q500.00 en adelante y en hospitalizacion un
méaximo de Q.2,500.00 en su mayoria. Por lo tanto, los gastos que tienen en su economia son muy

altos y requieren de un producto que les dé esas coberturas y que les ayude a minimizar los gastos.

De acuerdo a lo expresado en el Focus Group los clientes estarian dispuestos a comprar una
cobertura de seguro mensualmente que no esté ligado a un microcrédito ya que como indican ese
seguro nos les da ningun beneficio a sus deudos, por lo que les interesa poder adquirir un seguro
de forma independiente y como promedio de costo la mayoria indicé que estaria dispuesto a pagar
Q.23.00.
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Al encuestarlos sobre las aseguradoras que conocen un alto porcentaje de los clientes indico que
Aseguradora Rural era la que recordaban haber visto o recibido alguna publicidad al respecto de
sus seguros debido a la gran cantidad de agencias que tienen en todo el pais, en segundo lugar
G&T por publicidad en radio y television, pero, principalmente por las agencias que se encuentran
ubicadas en las tiendas de barrio en los cascos urbanos y no menos importante el movimiento
cooperativista donde algunos de los encuestados indic6 conocer el seguro porque en alguna

oportunidad ha obtenido un crédito con ellos.

Dando respuesta al objetivo principal de la presente investigacion en promedio el 94% de los
entrevistados considera que, si es de beneficio propio y de su familia contar con un seguro, debido
a que le resuelve problemas de indole econdémico en el momento que mas lo necesita. Indicando
que debe ser un producto accesible para todos tanto a nivel de precio, pero, que tenga coberturas
especificas a las necesidades de medicinas, consultas y laboratorios que sea facil de reclamar y que
no les pidan demasiados requisitos y que ellos puedan obtener el beneficio cerca de su ubicacién
porque viajar a la capital no puede ser una opcion para ellos en el caso de recibir el pago de su
reclamo. Asi mismo, indicaron que cuando no tienen los recursos para afrontar una enfermedad
solicitan ayuda de familiares, realizan colectas, prestan dinero a terceras personas, algunos
empefian objetos de valor o ponen sus terrenos como garantia de la deuda para conseguir un
préstamo. Y en el peor de los casos deben enfrentar su realidad y esperar lo mas tragico es decir la

muerte.

Con los datos obtenidos se deja indicado a continuacion cudl seria el punto de equilibrio con
respecto a unidades vendidas, si se llegara a tomar la decisidon de lanzar un producto de similares

condiciones a las investigadas.

Cf
Pvu - Cvu

Formula para establecer unidades:

Cf = Costo fijo
Pvu = Precio de venta por unidad
Cvu = Costo variable por unidad
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Cf = Q.165,000.00
Pvu = Q. 19.56 (Q.23.00 — 12% de IVA - 5% gastos de emision)
Cvu = Q. 9.78 (Gastos de adquisicion 15% y siniestralidad esperada 35%)

Q.165.000.00 = 16,871
unidades
Q.19.56 -Q.9.78

Asi mismo, presentamos un estado de resultados considerando los siguientes supuestos, unidades
vendidas 19,401 mensuales a un precio de Q.19.56 cada una, siniestralidad esperada del 35%,
costos de venta del 15% y gastos fijos de Q.165,000.00

Estado de Resultados del 01 de enero 2017
al 31 de diciembre del 2017

Ventas 4,553,802.72
(-) Costo de Ventas 683,070.41
Utilidad Bruta 3,870,732.31

(-) Costos Operativos

Siniestralidad

35% 1,354,756.31
(-) Costos Fijos 165,000.00
UAI 1,189,756.31
ISR 25% 297,439.08
Utilidad Neta 892,317.23

Se calculd un 15% de incremento en las unidades vendidas con respecto al punto de equilibrio para
hacer el Estado de Resultados, debido a que como minimo se requiere un 5% de utilidad técnica,

sin embargo, un inversionista necesita ganar mas de lo que estaria ganando al tener su dinero
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invertido en un banco. El banco paga un rendimiento anual de 8% aproximadamente, dependiendo

del monto y plazo, para este ejercicio se calcul6 un rendimiento del 19%.

5.2 Recomendaciones

Se recomienda implementar programas de concientizacion del valor de un seguro y su utilidad
dentro de las familias de escasos recursos, asi como, programas de capacitacion orientados a la
prevision y prevencion. Fomentar que mensualmente, reserven una parte de sus ingresos para
afrontar futuros imprevistos que ayuden a solventarlos o contratar un seguro econémico que sirva

para este fin, sin impactos de liquidez en su economia.

Periodicamente, se deberia de tener talleres informativos dentro de la comunidad, sobre las
coberturas de los seguros y como poder hacer uso del mismo en el momento de un siniestro,
usando lenguaje simple y términos comunes, utilizando material didactico audio visual debido a
que su nivel de educacion es bajo, inclusive en algunos casos no saben leer ni escribir. Que sea de
facil comprension para que cuando necesite ejecutar su derecho al cobro de una indemnizacion el

cliente lo entienda o que no se confunda con los términos empleados en el contrato del seguro.

Con la informacion obtenida en el resultado de la investigacion se puede realizar una prueba piloto
de un seguro de salud que satisfaga la necesidad del cliente y que se adecue a su nivel
socioecondémico y a la vulnerabilidad del riesgo. Dependiendo de los resultados de la prueba se
realizaran los cambios y ajustes que correspondan hasta tener un producto ad hoc a sus

necesidades, para luego poder extrapolar los datos y poder comercializarlo de forma masiva.

Por tratarse de un mercado poco penetrado en materia de seguros, se recomienda que las
aseguradoras tengan en consideracion casos de éxito de microseguros en otros paises y adopten las
mejores practicas de tipos de cobertura, implementacion y desarrollo de este tipo de proyectos.
Adicionalmente, deben de revisar la calificacion internacional de los reaseguradores a los que
solicitaran la cobertura de este tipo de microseguros.

Por ultimo, pero no menos importante, es necesario que se lleve un monitoreo constante de la
Operacion de Microseguros (ventas, emision, cobros, siniestralidad y servicio en general) para

tomar medidas correctivas en tiempo y toma de decisiones a nivel gerencial.
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Conclusiones

De acuerdo con lo investigado y observado en lo referente al tema el microseguro y su utilidad en

la poblacion guatemalteca de escasos recursos, se concluye:

1. La utilidad del microseguro en la poblacion guatemalteca de escasos recursos es el
beneficio que se proporciona a través de un servicio de bajo costo, con el que puede
acceder a una cobertura que proteja a las personas individuales o sus familias, resolviendo

problemas de indole econdmico en el momento que mas se necesita.

2. Dadas las condiciones de pobreza del pais y la falta de una cultura de prevencién, el perfil
del cliente que estaria interesado en adquirir un microseguro es de un nivel
socioecondémico bajo, donde més del 50% del gasto son alimentos, transporte y servicios

basicos.

3. El seguro mas posicionado en la mente del consumidor es el de automovil (vehiculos,
camiones, motos, Tuc tucs, entre otros), por lo que se logré determinar que si tienen
conocimiento del significado de un seguro, sin embargo, por su condicién econémica casi
nadie cuenta con vehiculo propio y el seguro que si poseen es el que les proporciona la
microfinanciera en el momento en que deciden solicitar un crédito el cual es un seguro de
Vida Saldo Deudor que cubre el saldo de la deuda al momento del fallecimiento del titular

del crédito.

4. Guatemala, tiene una deficiencia con el sistema de salud publica, debido a los actos de
corrupcion y falta de voluntad politica de los gobiernos, asi como, a la incapacidad de
administrar los fondos destinados salud publica. Por lo tanto, se determind que un seguro
de salud no solo es de interés sino se ha convertido en una necesidad para la poblacion mas
necesitada y estaria dispuesto a pagar en promedio Q.23.00 quetzales al mes por un seguro

que cubra dicha necesidad.

66



5. El mercado asegurador en Guatemala se compone por 17 aseguradoras nacionales y
transnacionales de marcas reconocidas, segun lo descrito en el Marco Teorico, Capitulo 2
de esta Tesis. Del cual Unicamente 7 aseguradoras comercializan microseguros a través de
las microfinancieras y cooperativas, 0 sea equivale a un 41% del total. Es importante
destacar que ninguna compafiia de seguros tiene un plan de microseguro por si solo, es

decir que no sea a través de la microfinanciera y/o cooperativas.
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Anexo 1

Cuestionario de entrevista

& PANAMERICANA &

Universidad Panamericana
Facultad de Ciencias Economicas
Tema: Procesos Operativos del Area de Mercadeo Masivo

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS CLIENTES DEL GRUPO FOCAL
El siguiente cuestionario se ha elaborado con el objetivo de investigacion, acerca de “El
microseguro y su utilidad en la poblacion guatemalteca de escasos recursos”, por lo que se le
solicita marcar con una X, su respuesta a las siguientes preguntas:

Departamento: Jutiapa Quetzaltenango

PERFIL DEL ENCUESTADQO:

1. Género: Femenino Masculino 2. Estado Civil: Soltero
Casado []
3. Nivel de Educacién: Sin estudios [ ] Divorciado [

Primaria ]
Secundaria [
4. ¢Quién aporta econOmicamente en su hogar?
Conyuge [] Madre ] Padre ] Encuestado [ ]

5. ¢Cuédl es el detalle de su vivienda? Alquilada [ Propia O

6. ¢Cuanto gasta por consulta médica?

De Q.1-Q.100

De Q.101-Q.200

De Q.201-Q.300

De Q.301-Q.400

De Q.401 - Q.500

De Q.501 - en adelante

7. ¢Cuanto gasta por exdmenes de laboratorio?

De Q.1-Q.100
De Q.101 - Q.200
De Q.201 - Q.300
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8. ¢Cuanto gasta por medicamentos?

De Q.1-Q.100

De Q.101 - Q.200

De Q.201 - Q.300

De Q.301 - Q.400

De Q.401 - Q.500

De Q.501 - en adelante

9. ¢Cuéanto gasta por hospital?

De Q.1-Q.2,500

De Q.2,501-Q.3,000

De Q.3,001 - Q.5,000

De Q.5,001 - en adelante

10. ¢Sabe que es un seguro? Si [] No [}

11. ;Qué tipo de seguros conoce?

12. ¢(Hatenido algin seguro?  Si [} No []

13. ¢ Cuenta con un seguro actualmente? Si [ No ]

14. ; Qué seguro tiene?
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15. ¢ Qué aseguradoras conoce?

16. ¢ Estaria dispuesto a comprar un seguro que no esté ligado a un microseguro?

Si L] No ]

17. ¢Cada cuénto esta dispuesto a comprar un seguro?

1vezal mes
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada 12 meses

18. ¢ Cual seria el precio que pagaria por un seguro?

1vezal mes
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada 12 meses

LIoIL L

19. ¢ Considera que el seguro es de beneficio para usted y su familia?
Si [ No ]

¢Por qué?

iMuchas Gracias!
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Anexo 2

Matriz de Consistencia

Problematica

Pregunta de Investigacion

Objetivo General

Objetivos Especificos

Sujetos de
Investigacion

Baja capacidad de pago de
la poblacién de escasos
recursos (poder adquisitivo)

Falta de educacion en
prevencion y prevision de
riesgos

Carencia de un buen sistema|
de salud publico

Falta de productos de
microseguros que no esten
relacionados con las
microfinancieras

¢Cudles la utilidad del
microseguro en la poblacién
guatemalteca de escasos
recursos?.

Evaluar la utilidad del
microseguro en la poblacion
guatemalteca de escasos
recursos.

Grupo focal
Quetzaltenango Y
Evaluar el perfil del cliente de Jutiapa
microseguros.
Grupo focal
Quetzaltenango Y
Evaluar si las personas de escasos Jutiapa
recursos tienen conocimiento de
Seguros.
Grupo focal
Determinar si cuentan con Quetzaltenango Y
seguros y de qué tipo. Jutiapa
Determinar el interés por un
seguro de salud y cuanto estaria
dispuesto a pagar por él. Grupo focal
uetzaltenango Y
Evaluar el mercado asegurador Q enang
Jutiapa

con respecto a quienes
comercializan microseguros

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 3

Cronograma

MES

[7d

(1]
T

-+

N
o
=
~N

Oct. 2017

2
o
=

N
o
=
~N

Mar. 2018

ACTIVIDADES

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Semana 5
Semana 6
Semana 7
Semana 8

Semana 9

10

Semana
Semana 11

Semana 12

Semana 13
Semana 14
Semana 15
Semana 16

Seleccidn del tema de investigacion

Elaboracion del plan de investigacion de Tesis

Presentacion y correccion de Plan de Investigacion

Aprobacion de Plan de Investigacion

Recopilacién y clasificacion de informacion bibliografica

Desarrollo del Capitulo |

Desarrollo del Capitulo Il

Desarrollo del Capitulo Il

Investigaciéon de campo

Desarrollo del Capitulo IV y V

Elaboracion de conclusiones

Dictamen favorable del asesor de tesis

Solicitud de revisor de tesis

Dictamen favorable del revisor de tesis

Aprobacion de tesis por parte de autoridades de la
universidad

Resolucién de aprobacion ordenando impresion de tesis

Fuente: elaboracién propia



Anexo 4

Presupuesto

Recursos

Valor

No. Cantidad Recursos Materiales o No. Meses  Sub-Total
Humanos Unitario

1 1 Laptop 6,500 - 6,500

3 1 Impresora 450 - 450

4 - Papeleria y Suministros 700 - 700

5 - Material Bibliografico 1,850 - 1,850

6 - Gasolina 2,000 - 2,000

7 - Internet y Teléfono 410 - 410

8 - Mobiliario de Oficina 857 - 857

9 2 10 Focus group 8,000 - 16,000

10 - Gastos imprevistos 2,850 - 2,850
Total Presupuesto 31,617

Fuente: elaboracién propia
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