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1 N T R o D u e e 1 o N 

En M~xico las compañf as aseguradoras ofrecen protec 

ci6n a la poblaci6n en general a través de los segu 

ros de vida individual y de los seguros de grufJO y --

colectivos, 

Es inevitable enfrentarse al hecho de que no todas --

las capas sociales de la poblaci6n, y menos aGn las 

que m&s necesitan de ésta, pueden tener acceso a di 

cha protecci6n• Es cierto, por una parte, que los --

recursos econ6micos de la clase economica•ente baja 

no les permiten adquirir las p61izas de vida que se 

ofrecen por parte de la industria del seguro en Méxi-

co, pero por otr•a parte, talllb i én es cierto que no· --
1 

existe mucho interés en poner al alcance de dicha --

cl~se la protecci6n d~f seguro individual. 

Los beneticios otorg•dos a la clase economica•ente a~ 

tiva y a la poblaci6n a•parada indirecta•ente a tra-

ves de esta pcr el l•,M.S.3. y el l .S.S,S, T. E. india-

cutible•ente son de mucho valor, no obstante el lo, p~ 
1 1 

ra fines de asc~urabi lidad es indi~cutible que no 

queda cubierta el total de la poblaci6n. 
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El presente t:•abajo pretende hacer un breve anSI i -

sis al respecto, enfocado a presentdr los principa­

les aspectos que para la implantaci6n de un seguro 

de est~ tipo pudieran ser requeridos. 
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O E F 1 N 1 C 1 O N 

El seguro de vida popular, conocido ta~bién con el • 

nombre de seguro industrial generalmente se define 

como un se9u1•0 con carácter de individua 1, con suma 

asegurada reducida y de primas uniformes p~gade~af -

semanal o quincenalmente, donde para su contrataci6n 

no se requiere de reconocimiento médico y adem~s de 

cubrir el riesgo de muerte se pueden proteger otros 

COMO son los dCcidentes Y· enfermedades, 
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A N T E C E D E N T E S 

El deseo de proporcionar un entierro adecuado en el ca 
1 

so de muerte es motivo de preocupaci6n desde hace años, 

ya en la actual:dad se ha convertido en un motivo so -
1 

cial, y ha sido el estímulo principal del crecimiento 
1 

del Seguro Industrial en otros países. 

El Seguro Industrial tuvo su origen en Inglaterra ha 
1 

cía el año de 1554 y surgi6 como recomendaci6n de un 

comité parlamentario que investigaba un ~eguro para las 

clases trabajadoras. fué entonces cuando el sistema -

' de débito para el mercado de los seguros de vida se de-

sar•ro 1 16 y a 1 canz6 su apogeo, este sistema consiste en 

una organizaci6n especial para la cobranza de las pri--

mas por medio de una subdivisi6n geogr~fica del mercado 
\ 

y el cobro de casa en casa. 

EN ESTADOS UNIDOS Las Compañías Prudentiel, Metropoli--

tan y John Hancock tuvieron un ~xito muy grande al imi-
1 

tar e implementar el sistema de débito, dado que aGn --

en 1 a actua 1 idad cuentan con 91~andes y pt-l'duct ¡vos neg2. 

cios con primas pagaderas semandlmente. 
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El seguro industrial fué introducido en los Estados g 
ni dos de NorteamiSr· i ca por primera vez en 187 5, en do!! 

de ha tenido un buen desarrollo, pues aproximadamente 

en 80 años creci6 tanto que para la década de los 60's 

de este siglo se contaba ya con m~s de 100 mi llenes -

de p61izas con un valor nominal aproximado de 40mi1 

mi 1 :ones de d61ares, lo que convertía al seguro indu~ 

tria! en la tercera rama mSs importante de los nego-­

cios de seguro de vida, después de los seguros ordina 

ríos y de grupo. Cabe hacer notar el decremento que 

sufri6 el Seguro industrial en este pafs, al final de 

la d~cada de los 60's a c~~sa de la inminente pér~ida 

del poder adquisitivo de la moneda y por ende de la -

insuficiencia de las sumas as13guradias para poder so-­

portar los gastos primordiales del fallecimiento. 

Ant~ tales circunstancias, el seguro industrial debía 

tener una transformaci6n, asf pues se cre6 un nuevo -

seguro 11 amado "Month 1 y Deb i t Ord i nary" (ordinario me!! 

sual por débito), que conserva el 1 ineamiento del se­

guro industrial, con una cobranza semejante de casa 
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en casa, co11 primas mensua 1 es y sumas aseguradas cuyo 

lfmite inferior era de$ 1~000.00 Dlls. y el lfmite --

superior la suma asegurada que se pudiera comprar con 

$ 10.00 DI Is. mensuales (o una prima superior si con -

fsta se pagaba una suma asegurada de S 2,000.00 6 me 

nos ). 

El cuadro siguiente muestra la proporci6n que genera -

ron los ingresos por negúcios de d~bito (entendiendo 

por estos los obtenidos por el seguro industrial m~s 

el seguro ordinario mensual por dfbito con respecto a 

la totalidad de ingresos de vida durante ese peri6do. 
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1969 1970 1971 

l. Porcentaje de ingresos por pr i ma'3 de 

OMD con respecto al ingreso to ta 1 por 23.6% 25.6% 26. 2% 

primas en débito (Sl+oMD). 

2. Porcentaj e __ de ingresos por primus de 

SI con r~specto al ingreso tota 1 por 76.4% 74.4% 73.8% 

primas en débito (Sl+oMD). 

3. Porcentaje de ingrf.lSOS por primas de 

OMD con respecto al ingreso total de 
18.8% 20.4% 21. 3% 

primas de "ida (Sl+oMD+ordinario re-

guiar). 

4. Porcentaje de ingresos por· primas de 

SI con respecto al ingreso total de 
60.8% 59.4% 59. 8% 

primas (Sl+oMD+ordinario regu 1 ar). 

5. Porcentaje de inriresos por primas en 

débito (Sl+oMD) con respecto al in--
79.6% 79.8% 81.1% 

greso total de primas de vjda 

(S l ·l-OMD+ord i nar i o· regu 1 ar). 

SI =SEGURO INDUST~IAL 

OMD = OkDINAklO MENSUAL POk DEBITO 
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EN ~EXICO, la compaftfa de Seguros sobre la vida "La Pro-­

tectora, S.A.f fundada en Ggosto de 1935, implant6 un sis 

tema de cobranza llam~do sistema de canvaseo en el cual -

se asignaba a cada agente un n~mero de manzanas o terri-­

torio que podrfa recorrer a pie, de preferencia cerca de 

su propio domicilio. Varios territorios formaban un dis-

trito y a su vez varios distritos formaban una agencia. 

En la Ciudad de ~fixi~o •La Protectora" tenfa tres agen-­

cias; cada una de estas tenla la configuraci6n siguien-­

te: Un agente general que era respons~ble de la coordi-­

naci6n de unos JO distritos, 5 6 6 inspectores, 40 a 45 

agentes, ur. cajero y una secretaria. Hacia 1945 esta -

compaftfa 1 leg6 a tener 53 agencias en todo el País con 

unas 80mi1 p61izas en vigor, 

La prima semanal promedio era de 35 a 45 centavos con 

un~ suma asegurada promedio de 300.00 a 400.00 pesos, s~ 

g6n la edad (es buen~ seftalar que entonces con $ 250,00 

se podra tener un funeral dceptable). 
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Las comisiones pagadas a los agentes se hacían m&s o me~­

nos de la manera siguiente: 

- Por 1 a venta de una nueva p6 1 iza, un cierto n!Ímero de 

veces de la prima semanal vendida (de 15 a 20 ~eces esa 

prima). 

- Por la colecta de primas, un porcentaje de las primas 

cobradas en la semana (aproximadamente 15% de éstas), 

Dedicad~ a proveer protecci6n, esta compañía solo vendía 

ordinario de vidu o a lo más, vida pagos limitados a 20 

años. 

Existi6 tambi~n otra compañía de seguros popular, "la -­

mutualista• que en 1932 habíu sido establecida, en for-­

ma de mutualidad, como la primera sociedad de seguros de 

vida y fu~ convertida despu~s en sociedad an6nima. 

En 1945 se encontraban aseguradas en estas dos compañías 

alrededor de 200 000 personas, cifra muy inportante so-­

bre todo al compararla con la de 1970 sobre p61izas de -

seguro individual (379,000). 



--------_________ ..,..iilllilllKil.._mil::lll ... ~-
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Las restricciones legales sobre capital social mfnimo, -

edades de contrataci6n, periodicidad en el pago de p1·i -

mas Y lfmite sobre sumas aseguradas, ori 1 !aron y contri­

buyeron en parte al ffn dul seguro popular en ~~xico. 
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CARACTERISTICAS DE LOS PLANES DE SEGURO POPULAR 

ln los paises donde existe el Seguro Popular se puede -­

observar .que las p61izas se estru~turan mediante 1~ plan 

bfisico de los conocidos en el Seguro de vid.:i 1'egul.:1r in­

cluyendo a esta gran variedad de coberturas adicionales 

tendientes a cubrir la mayor parte posible de las nece-­

sidades propias de los componentes de las Gloses traba-­

jadoras. 

La prfictica dnterior también tiene como objeto evitar 

comparaciones de costos ~ beneficios con ~I Seguro de vi 

da regular, pues como se verfi posteriormente las partic~ 

laridades del seguro popular lo hacen más costoso, 

A continuaci6n se mencionarfin algunos de los elementos 

que componen eso5 paquetes d~ beneficiosi considerando 

en esta selecci6n a~uellos que mejor podrán e~tructurar 

el seguro popular adaptable a: medio mexicano. Además -

de las coberturas adicionales de la p61 i~a se mencionan 

ta~bién las caracterfsticas propias de sumas aseguradas 

Y tipos de planes básicos. 
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l. SUMA ASEGURADAS 

Ya hemos mencionado que las sumas aseguradas deben ser -

reducidas, y la magnitud de éstas podría estar en fun 

ci6n de la prima que semanalmente se pudiera pagar. 

Generalmente existen limitaciones en cuanto a la selec--

ci6n de estas cantidades principalmente por razones que 

buscan evitur complicaciones de tipo administrativo. La 

pr§ctica consiste en fijar cantidades cer~adas de primas, 

por ejemplo: $10.00 6 $J5.00 sEmanales, determinandóse -

la suma asegurada según sea la edad~del as~gurado con ta 
' '' 

rifas que en vez de presentar la priMa por mi 1 lar de SU-

ma asegurada exhiben el monto de esta po~ cada unidad de 

prima pre-establecirla. 

La perio-:licidad que se ofrece al asegurado para pagar --

sus pri~as es de vital importancia y para ello se deben 

considerar las posibilidades de pago de es~as personas. 

Por esto el seguro popular generalmente estipula el pa-

go de 1una prima semanal y ocasionalmente quincenal. 
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2, PLANES OFRECIBLES 

Al querer ofrecer una gama umplia y completa de todo -

tipo de planes y de perrodo de pago de primas, se a --

rriesga, y de hecho sucede* a dis~raer la otenci6n de 

lo que el seguro popular busca, que por tener esa gama 

no cumple mejor con su objetivo, 

al solicitante para que compre un producto accesible y 

de efectos reales, que cubrirá las necesidades prima 

rías de sus beneficiarios y que, pese a¡ desembolso --

que representa, no ser& _peso muerto y sin sentido pare 

t! 1 • 

los planes temporales se ven justificado9 al ofrecer -

una protecci6n por un perródo determinado de tiempo en 
1 

el que el asegurado es coi.sciente que al ocurrir su 

muerte habra un desequilibrio econ6~icc mayor que fue-

ra de e'>.e periodo. 

Los planes vitalicios en su esencia amortiguan la des-

viaci6n financiera provocada por la muerte en "' SI 1 en -

cualquier momento de la vida del asegurado y en gene--

ral, aseguran o protegen la economfa de los sobrevivien_ 

tes, 



- 14 -

los dotales mixtos poseen, ademt.is de las caracteridti-

cas del temporal, la peculiaridad siguiente: tiene un 

elemento de ahorro por el cual, ~¡ el asegurado sobre-

vive un 'pe~rodo predeterminado se le pagar~ cierta su-

ma asegurada. 

Cada tipo de plan responde seg6n esto a necesidades --

temporales, permanentes y de ahorro respectivamente. 

Podemos observar que sí bien los temporales, cuyo pe--

ríodo de pago de prima& es mt.is o menos largo, cumple -

hasta cierto punto con el objetivo del seguro popular, 

los temporales con período de pago de primas corto, di 

gamos menos de 15 años, solo ofrecer5n un~· protecci6n 

efímera, para personas menores de 55 añog. Ademt.is en 

ambos ctisos, al finol del período de pagos, si asegu-­
' 

rado se vor!i tan desprovisto de protecci6n co~o antes 

de la contrataci6n del seguro, sin valores de rescate, 

o posihlemento con la idea de no haber construido nada 

si el agente no explic& con suficiente claridad las ll 
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Asi mismo los dotales no cumpl ir;ln con ese objetivo - -

d~ protecci6n a una necesidad continua y permanente y, 

si tiene el atractivo de la suma pagadera al final -­

del perfodo, esta implicará un cos~o superior que en 

el fondo solo 1 levaría al h§bito mGs o menos sistema­

tico del ahorro de pequeñas cantidades, cosa que pu-~ 

diera ser lograda hasta cierto grado por otros medios 

y a tasas de inter6s de inversi6n superiores. 

Solo queda analizar lo ofrecido por les planes vital i 

cios: Proveen de protecci6n a lo largo de toda la vi­

da del asegurado y aGn cuando se suspenda el pago de 

primas, despGes de cierto nGmero de pagos, otorgarán 

rescates atractivos o valores garantizados que, aun-

que menores cumplirán con una labor social. Parecen 

pues ser estos Gltimos los planes m§s apropiados, si 

se establece un período del pago de primas que per-­

mita reducir la.cantidad de desembolsarse y que se 

adecGe a las posibi 1 idades y ambiciones del asegura­

do. 
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En Inglaterra ya se ofrecian, en los 50's, planes Vitali­

cios a 10 1 15 1 20, 25, y 30 años de plazo y planes dota-­

les a 10 1 15, 20, 25, y 30 años de plazo Y a 55 1 60 Y 65 

años de edad. 

Actualmente en E.U.A. los planes que se ofrecen al merca­

do son vitalicios a 101 15, y 20 años de plazo y a 75 años 

de edad (contratables de O a 65 años de edad con algunas 

restricciones sobre la suma asegurada y sobre las normas 

de selecci6n). Algunas compañfas ofrecen planes dotales 

a 18 años de edad (contratables a ~dades 0-8) y a 65 años 

de edad (contratables a edades 0-50) y a 20 años de plazo. 

Asi es de notarse que los planes vitalicios ~ 101 151 20 

y 25 años de plazo y a edades avanzadas, que en cierto ~­

grudo equivalen a un ordinario de vida, forman la base de 

los productos ofrecidos. 

El Plan Dotal a 18 de edad toma una gran importancia den­

tro de los llamados planes juveniles, planes que merece-­

rfan por si so!os un estudio detallado. 
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fn M~xico en los años 40's, ~ientras "La Protectora" com~ 

pañía de seguros sobre la vida, S.A.: se 1imit6 a ofrecer 

planes vitalicios a 20 y ordinarios de vida para quedar -

dentro de su definici6n del seguro popular, "La Mutualis-

ta de M~xico" co~pañfa de seguros sobre la vida, S,C,L., 

ofrecía por su parte adem~s de planes vitalicios a 10, -

15, y 20 años de plazo y ordinarios de vida, planes do-

tales a 10, 15, y 20 años de plazo y a 16 años de edad,-

pudiendo ser contratado ~ste último desde edad cero a -

edad 11 con alguna restricci6n sobre la selecci6n, mien-
1 

tras que todos los dem§s planes podían contratarse de 12· 

a 60 años de edad, ~hasta 65 años en el caso del ordin!, 

rio de vida. 

Ahora, cabe preguntarse si la trayectoria m~s exitosa de 

la primer compañía no se debe en alguna medida a su sen-

ci llez y atino al ofrecer dos únicos planes realmente ú-

ti les, simplificándose asi mucho la Administraci6n y Ma-

nipulaci6n interna. 

En todos los casos se observa que los temporal•!S son to~ 

talmente excluidos de los productos ofrecidos. 
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Por toda la experiencia que representan estos datos Y a-l 

mirar la estructura misma del seguro popular, es claro 

que los planes vitalicios a 15 y 20 años de plazo, Y el 

ordinario de vida ser§n los que m§s respeten su mística 

esencial. 

Para asentar definitivamente la trascendencia social del 

seguro popular es un hecho notorio el que, en E.U.A,, el 

70% de las p61izas de este seguro se expidan sobre la vida 

de mujeres y niños, Esto justifica el nombre frecuenteme.!l, 

te aplicado "Poi izas familiares" al seguro industrial y 

reafirma la potencialidad de este seguro. El 1 !amado Se--

g~ro Juvenil, que es el seguro industrial para niños desde 

los quince dfas de nacidos, representa como ya sn dijo el 

24% del total de poli zas, cifra nada despreciable conside­

rando la problemática presentada por el inter€s asegurable 

y la posible tendencia en general a especular sobre la vi­

da de los niños menores. 
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En E.U.A. Id idea de que el asegurar a niños era un in-­

centivo al haadoidiO 1 ha sido superada, ya en 1948 la 

edad mfnima de contrataci6n hubfa sido desplazada a 10 

años y a trav&s del tiempo, con la maduraci6n y la expe­

riencia, se ha llegado a el iminor esta rastricci6n. 

Ahora bien, si M&xico tiene una cunstituci6n demogr&fica 

en general distinta a la de E.U.A. y su trayectoria t&c­

nica y comercial es solo comprobable a la de E.U.A. con 

algunos años de diferencia, la muerte de un ¡nfante no -

dejar~ de representar gastos que ser5n semejantes a los . 

generados por la muerte de un mayor de 12 años. El pa-·-

sar por alto este hecho serfa traicionyr la meta del se­

guro Popular. 

3. COBERTURAS ADICIONALES 

Cons¡derando que los beneficios del seguro deben estar en 

funci6n de las necesidades principales de la poblaci6n, -

el Seguro Popular no debe 1 imitarse a ofrc.cer el pario de 

la suma asegurada solamente ~n el caso de muerte del 

aseguradv principal. 
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la muerte de cualquier miembro de la fami 1 ia como la es-­

posa y los hijos afecta significativamente la economfa de 

las capas sociales a quien va dirigido y se pueden ofre-­

cer sumas.aseguradas proporcionalmente menores para el c~ 

•so de fallecimiento de fami 1 iares. En forma si mi lar pue-

de atacarse los problemas derivados por accidentes. 

Aunque en otros paises se cubren tambi€n los riesgos por 

enfermedad, en M€xico podrA descartarse esta cobertura si 

se considera la existencia de instituciones públicas que 

cubren satisfactoriamente este tipo de eventualidades. 

Practicamente la totalidad de la poblaci6n queda cubierta, 

bajo este último concepto, si consideramos el derecho de 

filiaci6n voluntaria al l.M.S,S.,,para las Compañías de S~ 

guros eliminar esta cobertura representa una ventaja pues 

evita el alto costo que el la representa. 

los beneficiarios del asegurado por un seguro popular ti~ 

nen de modo mSs urgente la necesidad al producto del capl 

tal asegurado, es decir, hasta donde sea posible se deban 

evitar demoras en las reclamaciones para esto se puede -­

incluir una cltiusula que facilite el pago de suma asegur!!_ 
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da merliante requisitos manos estrictos que los que exis-­

ten para el seguro regular, por ejemplo: se puede hacer u 

so del certificadc de defunci6n expedido por el m€dico. 

Entre otras cl§usulas que son aplicables se encuentra el 

ben~ficio de exenci6n de pago de primas por incapacidad, ~ 

dicionalmente se puede otorgar facilidades en caso de desem 

µleo como lo es un peri6do de espera para el pago de pri­

mas que puede llegar a 45 dfas o m5s. 

En resumen la descripcicin anterior de faci 1 idades adicio-­

nales tiene la f¡nalidad de constituir en el seguro popular 

un paquete de cob~~~uras que cubren las necesidades m~s a­

premiantes para el tipo de personas a las que este se diri 

ge. 
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LA PRIMA 

En lo que se refiere al cálculo de la prima de tarifa y re­

servas lo import3nte es cont~r con las hip6tesis que deben 

considerarse sobre los principales elementos que la campo 

nen esto es: Mortalidad, Caducidad, l11terés, Gastos de Ad 

quisicién. 

Una vez que se cuenta con las cifras que describen el corn -

portamiento de cada uno de estos elementos queda por deter­

minar el tipo de f6r•mula que se empleará para el cálculo de 

la.prima. 

A continuaci6n se tratarán por separado los elementos que -

más importancia tienen en la consideraci6n de cálculo de -­

primas para e 1 "Seguro· Pop u 1 ar" 
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l. MORTAL! DAD 

Es indiscutible que las condiciones alimenticias y sanit~ 

rias, ~I medio ambiente ffsico y mora~, asi como el cuida 

do médico y la exposici6n a riesgos ocupacionales, que --

' 1 
son factores determinantes de la mortalidad, tienen una -

relación directa con cada nivel socioecon6mico, 

A 1 servir, e 1 Seguro Popu 1 ar, a •ma c 1 ase de recursos eco 

n6micos bajos, es de espcrars~ Jna experiencia en mortali 

dad mayor a 1 a de 1 segur•o ordinario en d6nde se apunta 
1 

una clase más fuerte economicamente. 
1 

Además la aus~ncia 

de la selecci6n mfdica estricta hace que el Seguro Popu -

lar esté sujeto a una mortalidad mayor. 

Ahora, si $Olo se aceptan personas que est~n en la mejor 
i 

condici6n ffsica, que no esten en ocupaciones peligrosas 

y que serí~,n de otro modo riesgos~lentes, desde el --

punto de vista de la mortalidad, se tendr§ una experien-

cía en mortalidad m5s baja pero-sé restringirá signifi-

cativamente al alcance del seguro. 
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El grado del riesgo de mortalidad standar aceptado para -

el seguro popular refleja el hecho básico de que este Se-

guro se dirige antes que todo a miembros de los grupos de 

ingresos bajos, para quienes se ha observado una mortali-

dad mayor. 

Sin embargo, hay que tener cuidado con el hecho de que --

riesgos sujetos a una mortalidad demasiado alta no se de-

ben aceptar bajo primas standares, dado que su inclusi6n 

incrementarfa indebidamente el costo del seguro para ries 

gos mejores. 

Asi pues se pueden crear primas subestandares para este t.!.. 

pode riesgos, aunque el aceptarlos, ademSs del riesgo en 

si, representa gastos de selecci6n que posiblemente a la 

larga no se justifiquen. 

Queda pues a juicio de la compañfa el aceptar bajo normas 

especiales los riesgos subnormales o ampliar un poco sus 

criterios sobre asegurabi lidad y rechazar riesgos que no 

quepan dentro de los mismos. 
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Con respecto a lo anterior, el articulo 47 de la Ley Ge-­

neral de Instituciones de Seguros en su fracci6n VI esti­

pula que "Las Tablas de Mortalidad, Invalidez, y ~orbidez~ 

~si como la tasa m~xima de interfis compuesto que, en su 

caso deban usarse para calcular las reservas de riesgos en 

curso, ser6n los que deterru:11e S.H.C.P, mediante reglas de 

caracter general, oyendo la opini6n de la"Comisi6n Naci~­

nal Bancaria y de Seguros." Modificando lo que anterior-­

mente indicaba el antiguo artfculo 69 de la misma Ley, que 

pedía fuera aplicada una tabla de mortalidad especial de­

nominada "Standard Industrial Mortality Table•, o cualqui~r 

otra mediante la cua1 se 6btuvlcra para la totalidad de -

las p61izas de ese tipo una reserva mayor, y que fuera u­

sado como máximo en el c§lculo de dichas reservas el tipo 

de interés de 4.5% anual, 

Este mismo artfculo no perdfa de vista la posibilidad de 

que la experiencia en mortalidad mejorara a lo largo del 

tiempo gracias a cambios positivos, 
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"Las Empresas que demuestren a satisfacci6n de la Secr~t~ 

ria de Hacienda Crédito Púb 1 i co que 1 a mor ta 1 i dad de -

los asegurados en p61izas de Seguro Popular es menor que 

la prevista por la tabla arriba indicada, podrán evaluar 

sus p61izas con la tabla de mortalidad que más ajuste a -

'>U experiencia:' 

En base a lo anterior a contínuaci6n se hará un breve ana 

lisis de ia "Scandard Industrial Mortality Table", siguie~ 

do la trayectoria que han observado las tablas de mortali 
1 

dad para el seguro Industrial en los Estados Unidos y por 

otra parte comparar con lo existente en M€xico definien-

db a este como Empresa y la tabla en 62-67 como su expe -

riencia. 

La "Standard Industrial Mortality Table" fu€ publicada en 

1906 en base a la experiencia que en ~iguros Industriales 

_tuvo 1 a Compañ fa Americana "Metropo 1 i tan L i fe 1 ns1.:r~ -

Company" en los años de 1896 a 1905. 
1 

La t~bla empezaba originalmente a la edad 2 y fu' ext•n 

dida más tarde a edad 1 (~n vista de que los Seguros In -

dustriales se venden a nEdad del Aniversario siguiente", 

la tabla no contiene vAl~res para la edad cero). La 
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~Standard Industrial Mortality Table" fu' impuesta por la 

mayoria de los estados para valuaciones de Seguros Indus­

triales de vida desde 1907 hasta lo. de Enero de 1948 fe-

cha en que casi todos los estados adoptaron la nueva 

1941 Standard Industrial Mortality Table" que rcsponderfa 

a nuevas necesidades. 

guiente. 

Corno se muestra en el cuadro si-• 
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TASAS DE MORTALIDAD 

EXPERIENCIA AMER 1 CANA STANDARD INDUSTRIALITY 
SOBRE GENTE BLANCA MORTALITY TABLE (1906) 

EDAD 1925-1937 ( s. 1. ) 

10 1.25 3.44 
15 l. 54 3.58 
20 2.61 6.91 
25 3.43 9.52 
30 4.33 11.60 

35 5.(l2 12.98 

40 7.73 14. 65 

45 11. 19 17.35 
50 15.89 21.64 

55 22.65 28.46 

60 32.33 39.22 

65 48. 5 56. 13 
70 68.68 82.47 

75 98.05 122.97 
80 138.87 183.80 
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La n¡941 Standard Industrial Mortality Table", fu& publ! 

cada en 1941 y tenfa como base la experiencia de la Com­

pañ'ia "Mctropolitan Life lnsuraalQe Cornpan>"' en los años 

de 1930 a 1939 sobre su plan vital ício a edad alcanzada 

75 con pagos semanales de Primas, se explic6 un tratamie~ 

to especial a las edades de 1 a 4 años y de 74 en adelan 

te. los actuarios del Departamento de Seguros de Nuev~­

York cooperaron con los actuarios de la Metropol itan en 

la preparacl6n de la tabla. 

las tasas básicas de la mortalidad, determinadas de la -

experiencid descr¡ta ant~riormente, fueron recargadas p~ 

ra proveer de un margen de contingencias accptab 1 e. El 

recargo era tal que para edades de 35 a 65 las tasas de 

mortalidad reales de la Metropol itan eran 80% de las ta­

sas tabulares recargada~, para edades menores de 35 años 

e 1 recal'go era de 1. 315 a 1 mi 1 i ar y para ed;:ides super i o-

res a 65 años era de 10.768 al mi llar. Las tasas recar-

gadas fueron graduadas por varias f6rmulas. La " 1941 -

Standard Industrial Mortality Table" se estableció como-
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mfnimo legal standar en Nueva York para la valuaci6n de 

seguros industriales standares emitidos en Y despu€s de 

Enero lo. de 1942 

Para 1 a "Comm i ss i one1•s 1961 Standard 1ndustria1 Morta 1 i ty 

Table", se comisionaron los datos proporcionados por 18 

Co~pañfas en experiencia mixta desde el lo. de Enero de 

1954 hasta el 31 de Diciembre de 1958, tomando valores Pi 

votale~ de la tctbla de vida Je Estados Unidos para el to­

tal de blancos de edades 77 a 97 obteniéndose así una ta-

bla básica graduada. Ajustes especiales fueron necesa 

rios a edades j6venes dada la fuerte concavidad (hacia a-

rriba) de la curva de mortalidad a esas edades. Varias 

curvas y f6rmulas diferentes fueron empleadas para desa-­

rrol lar el recargo aplicable a la tabla básica para pro­

ducir la "Commissioners 1961 Standar Industrial Mortality 

Tab 1 e:'. 
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TABLAS DE MORTALIDAD 

1,000 qx 

1906 1941 1961 eso 58 
EDAD STANDARD E.M. STANDARD STANDARD 

INDUSTRIAL 62-67 INDUSTRIAL 1NlJUSTR1 AL 
., 

o 10.57 7.08 

1 81. 83 Jl.54 10.57 1.76 

2 34.67 8.25 2.60 l. 52 

.'3 22.47 5.20 1.42 1.16 

4 13.23 4. 10 l. 54 l. 40 

5 9.46 3.63 1. 4,t l. 35 

6 7.20 3.29 1.37 1.30 

7 5.95 3.07 l. 32 1. 26 

8 4. 89 2.89 l. 27 l. 23 

9 4.05 2.73 l. 24 l. 21 

10 3.44 2.60 1.23 1.21 

11 J.05 2.51 l. 26 1, 'l3 

12 2.88 2.50 1.30 l. 26 

13 2.94 2.55 l. 36 1.32 

14 3.16 2.68 l. 44 l. 39 
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T-ABLAS DE l•10RTAL 1 DAD 

l,000 qx 

i906 1-941 1961 
EDAD STANDARD E. I••. STANDARD STANDARD eso 58 

INDUSTRIAL 62-67 INDUSTRIAL INDUSTRIAL 

15 3. 58 l. 781 2.86 l. 53 l. 46 

16 4.11 l. 799 3.07 1.62 l. 54 

17 4.78 1.~19 3.28 1. 72 1.62 

18 5.49 l. 841 3.49 l. 81 1.69 

19 6.21 l. 856 3.71 l. 90 1. 74 

20 6.91 1.893 3.93 1.97 1. 79 
21 7. 56 l. 923 4. 13 2.04 1. 83 

22 8.15 1.957 4.29 2.09 1.88 

23 8.64 1.994 4.45 2.12 1.89 

24 9.09 2.035 4.60 2.15 1. 91 

25 9.52 2.080 4.73 2.19 l. 93 

26 9.94 2.131 4.85 2.24 1. 96 

27 10. 35 2. 187 4.97 2.29 1. 99 
28 10.80 2.249 5. )9 2.36 2.03 

29 11.24 2.318 5.23 2. A 2.08 
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TABLAS DE MORTALIDAD 

l. 000 qx 

1906 1941 1961 eso 58 
EDAD STANDARD E.lvi. STANDARD STANDARD 

INDUSTRIAL 62.67 INDUSTRIAL 1NDUSTR1 AL 

30 11. 60 2.395 5.39 2. 55 2,13 
31 11. 97 2.480 5,57 2. 67 2.1~ 

32 12.26 2. 574 5.78 2.81 2.25 

33 12. 49 2.679 6.02 2.96 2.32 

34 12.74 2.765 6.28 3. 14 2.40 

35 12.98 2.923 6.58 3.34 2.51 

36 13.22 3.066' 6.91 3.58 2.64 

37 13.53 3.224 7.29 3.84 2.80 

38 13.86 3.339 7.72 4.14 3.01 

39 14.23 3.594 8.19 4.48 3.25 

40 14.65 3.809 8.71 4.84 3.53 

41 15.09 4.048 9.29 5.25 3.84 
42 15.57 4.314 9.93 5.70 4. 17 

43 16. 10 4.608 10. 64 6.18 4.53 
44 16.71 4,934 11.44 6.71 4.92 
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TABLAS DE ~ORTALIDAD 

l. 000 qx 

1906 1941 1961 eso 58 
-EDAD STANDARD E ,lv1, STANDARD sr,,NDARO 

INDUSTRIAL 62 ... 67 IND'USTRIAL INDUSTRIAL 

45 17.35 5.295 12.32 7.28 5.35 

46 18,07 5.69~ 13.27 7.88 5.83 

47 18.82 6. 141 14.27 8.53 6.36 
48 19. 69 6.634 15.31 9.22 6.95 

49 20.62 7.180 16.40 9.96 7.60 

50 21. 64 7.786 17. 55 10. 77 8.32 
51 22. 77 8.456 18. 77 11. 62 9.11 
52 24.02 9. 201 20.08 12.53 9. 9ó 
53 25.34 10 026 21.51 13;51 10.89 

54 26 83 10.940 23.06 14. 56 11.90 

55 28.46 11. 954 24.75 15.69 13.00 

56 30.23 13.076 26. 59 16.90 14.21 

57 32.20 14.320 28.61 18.20 15.54 
58 34.32 15.697 30.85 19. 60 17.00 

59 36.66 17.223 33.33 21. 11 18.59 
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TABLAS DE ~ORTALIDAD 

1. 000 qx 

1.906 1941 1961 eso 58 EDAD STANDARD E.,t.i. STANDARD STANDAR 
INDUSTRIAL 62-67 INDUSTRIAL INDUSTRIAL 

60 39.22 18. 912 36.08 22.73 20. 34 
61 42.03 20.783 39. 10 24.49 22.24 
62 45.09 22. 854 42.38 26.45 24.31 
63 48.44 25.146 45.88 28.67 26. 57 
64 52.11 27.682 49.54 31. 16 29.04 

65 56.13 30.4&8 53.33 33.88 31. 7~ 
66 60.53 33.599 57. 21 36.81 14.74 
67 65.31 37.091 61. 20 31. 93 38.04 
68 70.53 40,809 65. 36 43.30 41. 68 
69 76.22 44.995 69.79 4.r,, 94 45.61 

70 82.47 49. 6 le 74.56 50.85 49.79 
71 89.26 54.718 79.78 55.08 54.15 
72 96.66 60.344 85.52 59.61 58.65 
73 104.69 66.546 91.83 64.50 63.26 
74 113.40 83.37ti 98.74 69.81 68.12 
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TABLAS DE ~ORTALIDAD 

1.000 qx 

1941 1961 
STANDARO E. ·~11' STANDARD STANDARD eso 58 

EDAD INDUSTRIAL 62-67 INDUSTRIAL INDUSTRIAL 

75 122.97 80.894 106.·26 75.61 73.37 

76 133.28 89. 163 114. 40 81. 96 79. 18'' 

77 144.44 98.247 12J. 16 88.95 85. 70 

78 156.57 108.217 132. 59 96.61 93.06 

79 169. 62 119. 148 142.74 105.03 101. 19 

so 183.80 131.115 153.65 i14. 21 109.98 
81 199.02 144.200 165.40 124.41 119. ~5 
82 215.57 158.483 178.03 135.09 129.17 

83 233.15 174.048 191. 60 146.85 139.38 

84 251.98 190.976 206.17 159.48 150.01 

85 272.31 209.348 221. 79 172.93 161. 14 

86 293.83 229.238 238.48 187.15 172.82 

87 316.00 240,717 256 .. 30 202. 11 185.13 

88 341. 46 273.841 27:;,28 217.78 198.25 

89 366.0j 298.658 295.45 234.17 212.46 



STANDARD 
EDAD LNDUSTRIAL 

90 395.19 
91 420.45 

92 480.98 

93 464.29 

94 500.00 

95 ) 533.33 

96 571. 43 

97 666.67 

98 1,000.00 

99 
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iABLAS DE f•10RTAL 1 DAD-

1. 000 qx 

.-19.:11 
E.tv1. STANílARD 
62.67 INDUSTRIAL 

324.194 315.83 

353.455 399.45 
383.421 363.28 

415.037 388.34 

448.214 414.58 

482.819 441.95 
' 

518.669 470.40 

555.536 499.83 

593.136 530.13 

1,000.00 1,000.00 

1961 
STANDARD eso 58 
INDUSTRIAL 

251.31 22$.14 

Zó9.24 245. 77 

28¡,93 265. 93 
309.11 289.30 

340.91 3l<í.66 

392.95 351.24 

475. 26 40J.56 

597.20 488.42 

769. 51 688.15 
1,000.00 1,000.00 
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La relaci6n entre la mortalidad dentro del Seguro lndus-~ 

trial y la del Seguro Ordinario no se ha quedado est~tica 

a lo largo de los años. As1 mismo se puede observar que 

la difere~cia entre las mismas tablas de Seguro Industrial 

ha decrecido sustancialmente. Esta mejora se puede e~ 

presar en t~rminos de la esperanza de vida. AGn cuando 

la esperanza de vida, es un indicador representativo para 

medir los efec+vs del cambio de las tasas de muerte sobre 

la longcvldad.pro~erlio. 
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~. CADUCIDAD 

Al analizar una prima de tarifa nivelad~ típica mediante 

el sistema de Asset Shares 6 cualquier ot1•0 similar, lá 

conclusi6n más notable es que en el primer año de seguro, 

la Compañía tiene una pérdida financiera originada por -

los gabtas qua ae tienen, tanto de adquisici6n como admi 
1 

ni ,,.t1·dt i vos, cc.;is i d.arab 1 cm ente mt!s fp~rtes en e 1 primer 

año que en las renovaciones, es decir que las Compañfas 

por lo general invierten dinero en la adquisici6n de ne-

gocios, inversi6n que se espera recuperar en las renova-. 

ciones, de ahf que la ca~ucidad juegue un papel tan 1m--

portante en los resultados d~ la empresa. 

La experiencia de caducidad correspondiente al Seguro O~ 

di11ario en México es mayor que la que se observa en otros 

paises, por lo que podría esperarse también una mayor 

caducidad del Seguro Popular en M~xico en comparaci6n con 

La de otros paises~ aunque posiblemente no tenga variacio 

nes tan elevadas. 

El considerar la Gaducidad para el cfilculo de la prima es 

un hecho d~ suma i~1portancia e indispensable en el Seguro-
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Popular pues su efecto puede variar en gran medida e.I -~ 

monto de la prima de tarifa. 

Las ventas juegan un papel muy importante dentro de las 

consideraciones de la caducidad pué!l .:i ella se deben en-

gran medida las diferencias que presentan las Compañías 

de Seguros con respecto a su caducidad. 

También la experiencia de paises en donde el Seguro Pop~ 

lar ya ha sido implantado nos indica que la caducidad es 

rnás alta que la correspondiente al Seguro Ordinario; llin 

~mbargo, no se debe olvidar que las condicio~es en nues-

tro pafs no necesariamente influirán en la medida que se 

presenta en el extranjero. 

El cuadro siguiente muestra la evoluci6n que ha seguido -

la caducidad en las operaciones de vida en México durante 

el liltimo bienio. 

CADUCIDAD 

1979 1980 

Seguro Individual (P61 izas) 182 178 220 532 

Seguro Co 1 ect i vo (Certificados) 214 637 714 508 

Se8uro de Grupo (Certificados) 232 753 347 021 



- 41 -

3. RECARGOS POR GASTOS DE ADQUISICION Y ADMINISTRACION 

La gestilin administrativa y de venta es indudablemente --

m~s costosa en el Seguro Popular que en el Seguro Ordina-

rio. Esto no se debe 6nicamente al aumento de los gastos 
1 

de cobranza que resultan del f1•accionamiento de las pri-­
. 1 

mas sino tambifín al hecho de que los montos asfguraclos -­
\ 

son m~s ba~os que e" el Seguro Ordinario. En efecto, mu--

chos elementos de los gastos son constantes e intervienen 

en las Primas Pºf una parte proporcionalmente más impor--
1. 

tante. Para dar una idea de la influencia que estos gas--

tos adicionales tienen en la construcci6n de las tarifas, 

compararemos !os recargos utilizados por compaofas Suizas 

para el Seguro Ordinari~ y para el Seguru Popular respec­

tivatitente (recargos para Seguros Dotales). 

RECARGOS PARA GASTOS SEGURu OR~INARIO SEGURO POPULAR 

DE ADQU!SICION EN 
PRIMER AÑO 45% 60% 

DE COBRANZA, CADA AÑO 3% 8 a 15% 

DE AD~INISTRAC!ON 
CADA AÑO 2. 5 % a 3% 4 a 6% 
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Por 61timo en lo que se ref¡ere al c61culo de la prima 

resulta que en la pr6ctica, para edades co~prendidas e~ 

tre 25 y 50 aoos y para planes de tipo dotal y tempora-

les, las primas varian relativamente poco de una edad a 

otra. En consecuencia se agrupan a menudo las edades de 

la ta~ifica--
1 

ci6n. Esta pr~ctica, permite simplificar considerable--

mente la gesti6n de estos contratos. 
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SELECCION Y SOLICITUD 

La construcci6n de las primas se fundamenta en la tabla 

de Mortalidadr esta a su vez est~ estructurada de manera 

tal. que es vfil ida dentro de ciertos estfindares de asegu-

rabi lidad, en el ~aso de riesgos subnorm~les la mortali-

dad se recarga para asegurar la suficiencia de sus pri -

mas, esto es, debe mantenerse un equilibrio entre las --

primas cobrada~ y los siniestros por pagar, 
1 

La selecci6n es pues el instrumento mfis importante para· 

asegurar que cada solicitante este dentro de los m6rge -

nes concedidos por la Mortalidad. Sin embargo, mientras 

que est6ndares muy restrictivos para expedici6n de p61i-

zas llevarfan a una Mortalidad más favorable, estos, ex-

cluirfin de la cobertura a muchas personas de la clase p~ 

ra la cual el Seguro Popular se designa, desviándolo así 

de su cometido original. Es tambi~n un hecho que une s~ 

lecci6n demasiado rigurosa representa gastos fuertes que 

encarecerfan aún m~s el Seguro Popular. En otros paises 

se 1 legan a uceptbr como normales ciertos riesgos, en --
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Estados Unidos se aceptdn como normales los subnormales 

hasta 125%. Aquí más que nunca el criterio del agente 
1 

toma un papel por dem&s importante ya que por sus fre--

cuentes ~!amadas a las casas y su conocimiento de las--

personas entre las cuales trabaja obtienP. informaci6n ~ 

cerca de muchos factores que afectan la asegurabi lidad, 

Su cooperaci6n en la selecci6n hace que lleve solicitu-

des que muy probablemente sean clasificadas como buenos 

riesgos. El conoce la clase de individuos que la comp~ 

ñfa no puede asegurar y aprende a mirar y a reconocer 

ciertos factores que son de gran significado para la Se .. -
lecci6ri. 

Entre otros, deberfa poseer una tabla de ocupaciones que 

no serán aceptables, de tal forma que esté capacitado 
1 1 

para poder eliminar desde el principio a las personas 

que no caben dentro de los estándares de asegurabi lidad. 

Por otra parte existe la solicitud en sí que será bási-

ca para determinar si el riesgo es ace~tado o no. 
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Si el agente lo considerara necesarlo podría soli~itar -

una inspecci6n o un examen m~dico del asegurado propues-

to. Aunque sería recomendable que si esto sucediera se 

~liminara al prospecto (dado que el lo traería como con 

secuencia incrementar los gastos de adquisici6n), 6 de 

lo contrario podría uti li:arse una tabla que conciliara, 

para edad determinada, lrmites de suma aseguradJ sin --
1 

ex~men mfdico y límites menores d~ suma asegurada con -

ex~men m~dico, de tal forma que si el agente determina -

que el prospecto cabe dentro de un riesgo 9U11Peptible de 

ser aceptado pero que es necesario el eximen m~dico, esto 

no traiga como concecuencia un incremento en la prima. 
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ORGANIZACION DE VENTA Y COBRANZA 

Se ha hablado de las bases técnicas y de la configuraci6Q 

del Seguro Popular y se han analizado algunos de los as--

pectos que esta modalidad de Seguros implica, 

Cuedan a6n por anal izar dos aspectos la Venta y la Cobran 

za, 

Dadas las caracterfsticas propias del Seguro Popular y de 

las personas a quienes va dirigido exigen métodos exclusi--

vos para su mercado y servicio. 

Un equipo de venta semejante al que se cuenta para el Se-

guro Ordinario, difici lmente daría buenos resultados. 

Debe procurarse que el agente sea una persona que se ide!!_ 
1 

tifique facilmente con el tipo de personas que tratar§ y 

por otro lado el agente tendr§ en gran proporci6n de su -

actividad la de recaudador de primas. 

Por lu que se refiere al Sistema de Retribuci6n de los --
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agentes debe buscarse un convenio que permita garantiza!:.-

le al vender ingresos equitativos y un nivel de vida r~-

:onable. El establecimiento de un sueldo fijo mensual -

como adelanto e. co111isiones m6s incentivos sobre la co 

bran:a bi6n"podrfa ser la soluci6n a lo anterior. 

Las pr&cticas de compañfas extranjeras nos muestran ni--

veles de comisiones que alcanzan el 70% de las primas de 

primer aílo y del 8% para cobranza de las primas de reno-

vaci6n. 

En E.U. la experiencia ha de~ostrado que la recolecci6n 

de primos hecha de casa en casa de los asegur~dos por 

un agente es la m~s efectiva y económica; y aunque se -
1 

ofrecen en ciertas compañías una bonificaci6n de 10% de 

las primas si estas 61timas son pagadas directamente a 

1 a Compañ fa puntua lrnente dur;.mte por 1 o menos un año 

consecutivo, la gran mayorf3 de los asegurados prefie--

ren que un ogente realize el cobro. 

En M6xico este ndsmo sistema fué empleado con cierto 

éxito. 
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Ahora bién ¿puede existir alguna otra manera de cobro-

que sea tan o m§s efectiva y que minimize los gastos? 
1 

Evaluemos los elementos humanos, fisicos y psicol6gi-

cos que juegan alg~n papel en la cobranza. 

Por un lado, el asegurado y/o el responsable del pago 

de la prima pertenece, en la gran mayoríd de los ca --

sos, a una clase econ6mica baja, desprovista de recur-

sos financieros y de estrategia presupuesta!; un deseo 

mal canalizado de hacer todo en grande pasando por al­
\ 

,to, con cierto desdén, los pequeños ahorros; una fi io-

sofía de la vida de optimismo resignado a causa del --

cual la previsi6n del futuro se trata de borrar de la 

problemática de supervivencia. En el otro lado, la com 

pañfa que debe respetar sus propios moldes y hacer res 

petar el compromiso por el que el contrato de seguro 

ser6 1 levado a bién: el pego puntual de las primas. 

Y por fín el agente-cobrador que ha tenido ya un lugar 
\ 

importu~te en la promoci6n y difusi6n, en la selecci6n 



- 49 -

y en la consecuci6n de nuevos negocios. 
1 1 

Su papel en -. 

este punto presenta una dualidad compleja y en base --

contradictoria: 

Es c 1 aro que si 1 a cobranza se or 1 ·,ni za de manera t,1 I-

que su presencia y actividad no sea necesaria, los ga~ 
1 

tos de administraci6n por comisiones de cobranza se ve 
1 ¡-

r~n considerablemente reducidos abatiéndose así el cos 

to de! seguro. 
I 

El cobro de las :n·imas ·a travé• de la n6mina, como si;! 
1 

tema establecido, podría ser una soluci6n, permitiendo 
f 

a los empleados que, aún cuando ya tengan un seguro de 

grupo, puedan ampliar la protecci6n a sus familiares. 

Sin embargo, la difusi6n del seguro quedará en depen -

dencid directa de la rotaci6n del personal. 
1 

Además es 

un hecho que existe como meta la única protecci6n de -

uno mismo y solo algunas veces de los que tienen lazos 

cercanos, haciendo además difici 1 el hecho de que se a 

cepte ver su salario gravado por primas de otros. Aún 
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as i 1 este método no debe¡descartarse y es probab 1 e que 

bajo ciertas condiciones pueda funcionar 6ptimamente ~ 

en alguna emp~esa, 

Un sistema de venta por correo fu~ inventado en lngla-

terra, pero sin ning6n éxito; lo mismo sucedi6 en E,U, 

Otro sistema por publicidad por medio de cupones fué -

probado sin éxito, y aún a través de Bancos los resul-
1 

tados fueron rodios. 

·Adem§s en los sistemas citados se necesitaría, a nivel 

compañía, llevar registros de cada uno de los asegura-
1 1 

dos, hecho que, al conocer los volúmenes que se llegd-

r~n a mdne.iar en Seguro Popular, ademtis de exigir una 

organizaci6n muy exacta causar§ gastos que pueden ser 
1 

representativos. 

Finalmente la protecci6n a la caducidad o digamos al -
t t 

reforzamiento a la conducta del asegurado, con respec-
1 

to.ª manten~r su p61 iza ~n vi9or, dificl lme~te podrS -

lograrse sin el elemento humano del que e~ representan 

te e i agent.,,, 
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Además, la inercia es solo una de las tantas razones -

por la cual la compra voluntaria de seguros ocurre tan 

raramente, La funci6n del seguro de vida es de prever 

una futura necesidad, frecuentemente a costa de un de-

$eo inmediato; con la ausencia de los vendedores, la~ 

inclinaci6n hacia lo no-esencial tendrá la preferencia. 

Esta competencia siempre presente puede ganarse solo -
1 

convenciendo al individuo de la conveniencia de su es-

fuerzo. 

Ya estas últimas observaciones dejan percibir que el ~ 

gente llega R ser un elemento determinante en la tra--

yectoria, del principio ~I ffn, de cada p61iza de Se--

guro Popular. 

Su servicio, sus argumentos, su apoyo a la perseveren-

cia son cruciales a lo largo de la edificaci6n de la -

protecci6n. 

La presencia del agente en las cobranzas es pu&s pri--
1 \ 

mordial. 
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~hora bien, se ha llamado la atenci6n sobre el hecho -

de que s61o una gra~ cantidad de p61 izas podrfa llevar 

al éxito del Seguro Popular. 

Es pubs muy importante tener una organizaci6n atinada 
1 1 

que •implifique la cobranza (al respecto en este traba 

jq presentamos un breve bosquejo sobre un modelo de co 

branza que pudiera ser aplicable). 

El hecho de que se difunda este seguro entre /'a 'clase 

de ingresos b<1jos hace que el mercado, en genertt.1,' se ... ··-~-' 

encuentre agrupado en ciertas áreas específicas. Para 

ofrecer un mejor servicio, estas áreas se han de sub--

dividir de manera tal que cada agente t~nga su área 

propia, de la cual será el único responsable. Esta 

área se denomina débito. Por su continua convivencia 

con las personas de su débito el agente deberá encar--

garse, además Je la difusi6n y venta, de la cobranza -
1 

de primas. El tamaño de cada débito depende de la den 

sidad de poblaci6n y del volumen de negocios que al lf 

se tienen (400 fami 1 ias promedio por d€bito). Varios-
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dibitos formarán un distrit0 y varios de éstos un terr~ 

torio que tendrá un gerente o administrador del cual 

los agentes dependerán. A su vez los agentes de terri-

torio dependerán de la Compañ~a. Es importante notar -

que aún cuandc la Compañfa pueda inspeccionar la marcha 

de un débito, éste''·º'º dependerá del agente-gerente --

del territorio qYi~n será responsable ante la Compañfa 

del funcionamiento de sus dependientes. Esta descentra 

lizaci6n permite m&s libertad de decisi6n y acci6n para 

que todo se adecue a las :Caracteristicas particulares de 

cada territorio, teniendo solo algunos moldes básicos 

y uniformes por respetar. 

Se ha dicho también que para el funcionamiento 6ptimo -

del Seguro Popular el agente será el responsable de las 

primas. En realidad el agente, que fungirá en las m&s -

de las veces como cobrador, deberá entregar semana con 
1 

semana un reporte de las operaciones que él ha hecho du 

rante 1 a misma. En sus manos quedan concentrados los -

detalles de cada p61iza y s61o entregará totales y co--
1 

mentarios generales sobre sus movi~ientos. Es obvio --
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que se deberá tener una vigilancia estricta sobre és--

tos Y todos los documentos qu~ 1 le\·ar§ el agente, esta-

rán sujetos ¿¡ i nspecc i 6n cuando a5 i 1 o desee e 1 geren-

te de territorio o la misma Comp~ñía para evitar des--

viaciones por errores de concepto, de organizaci6n pp~ 

sonal o por mala fé, 

E 1 r1 i smo asegurado poseerá pruebas de 1 pago de 1 as pr l 

mds. 
1 

Cuando se tiene un nuevo negocio, una vez seleccionada 

y aprobada la solicitud al seguro según lo anteriorme~ 

te señalado, el gerente de territorio, además de la p~ 

1 iza, autorizará y entregará al agente una libreta, 

Esta quedará en poder del asegurado asi como la p61iza. 

Como el seguro popular toma frecuentemente dimensi6n -

de familiar, una misma libreta de recibo de primas pu~ 
1 

de servir para todas las p61izas, y la prima demanal -
¡ 

cobrable ser6 el total d~ las primos correspondientes, 



- 55 -

Cada vez que el agente cobre una prima señalar5 la fe~ 

cha del hecho (aun cuando sean primas atrasadas), el 

monto de la prima semanal y firmar& al lado para dar 

validéz al pago señalado. 

Ha~r5 un registro por cada semana; por lo tanto si el 
1 

asegurado desea pagar, adem&s de la prima de esa semana 

otras dos por ejemplo, marcar5 dos veces el monto serna-

Bajo ningGn pretexto el agen~ 
\ 1 

nal y firmar~ dos veces. 

te po~r5 validar pagns que no hayan sido hechos o vice-

versa. 

En vista de que la Compañfa no 1 l'va ningGn control in­

dividual sobre las p61izas, s61o la libreta de recibo -

de pagos (y en Gltimo caso el registro del agente) ser5 

la prueba de ia existencia d~I compromiso entre Compa--

ñ(a y el asegurado, y del derecho a la reclamaci6n. 
1 

(El no tener que manejar grandes volGmenes de cuentas -

individuales simplificar~ y abaratarS la administraci6n). 
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Cada hoja de este libro tendr§ en el reverso los datos 

g~nerales de cada persona asegyrada bajo la misma li--

breta, en las columnas siguient~s: 
1 

a) Fecha de emisi6n de la p61iza. 

b) NGmero de 1 a p6 I iza. 

c) Nombre del Asegurado. 
1 

d) Edad. 

e) Plan. 

f) Suma asegurada 

g) Prima. 

h) Fecha de nacimiento. 

Aparte señalará la direcci6n en donde se har~n lou co--
1 

bros. 

En el anverso de la hcja marcar~ el nombre del responsa 
1 -

ble de los pagos y volverSa marcar la direcci6n en don-
\ 1 f 

de se har~n los cobros, En la esquina, quedará marcado 

el monto total de lüs primas, 
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_Este libro, aparte del control personal del agente, ~ 

permitirá observar la trayectoria de la p61iza y ser~ 

una prueba de los movimientos hechos por el agente en 

cada caso. 

Para poder p~esentar el reporte semanal que le es exi 
1 

gido, el agente tendr& una hoja auxiliar que fe guia-

r& en su propia contabilidad, sobre lo que se fe ha -

pagado, que tendr& cinco &reas principales: 

a) Primas atrasadas con- seis columnas: 

La priMera para el monto de la prima sem~naf atra 

sada de seis semanas. 

La segvnda para el monto de la prima semanal atra 

sada de cinco semanas, etc. 

b) Primas cobrddas a tiempo, con su (s) columna (s) -
\ 

para señalar el monto de cada prima semanal cobra-

da. 

c) Primas cobradas por adelantado con columnas para a 

delanto de una, dos, tres, •.• y diez semanas. 
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d) Primas cobradas por adelantado con m~s de 10 serna-

nas c~n tres columnas~ 

- una para se~alar el nGmero de semanas, 

otra para señalar el monto de la prima semanal, 

la tercera para dar el monto total cobrado ( o sea 

lo marcaQo en la primera columna, multiplicada 

por lo de la segu~da). 

e) Totales: 

Despu~s de haber sumado las columnas de los mon -

tos de cada caso, se marcarSn ellos en esta area, 

de la maner& siguiente: 

Obteniendose así tres subtotales: 

pri~as atrasadas 

Primas a tiernpo 

Primas adelantadas. 
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En ningún momento deberán mezclarse los tres tipos de 
- 1 

primas (i.e. no podr& el agente, por cuenta propia, -

sustituir primas adelantadas por atrasadas) y solo en 
1 

este momento se sumar&n las columnas de subtotales ob 

teniendose asf el monto exigible, en esa semana, al -
1 

agente, 

El contenido de esta Srea se reproducirá en una hoja 

aparte que ser& el reporte del agente ante el gerente 

Este ú·_ltimo, una vez que lo haya revj_ 

sado y firmado, lo mandará con los reportes de los --

de111ás agentes y toda¡S 1 as primas recaudadas a 1 a Com-

pañf a. 
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EL MERCADO 

Al analizar la configuraci6n de las estadísticas de la 

poblnci6n de México en base a !os resultudos del censo 

de 1980, podc~os destacar los siguientes datos: 

- Poblaci6n Total (PT) 

- Poblaci6n Econ6micamen 

te activa (PEA) 

- Poblaci6n en edad ase­
! 

I 

gurable rango de edad 
1 

de 12 a 60 años cumpll 

dos 

Poblaci6n derechohabie~ 

te a las instituciones 

de Seguridad Social 
1 

67 382 581 

23 698 611 (35% de 1 a PT) 

40 073 890 

27 948 000 (40.28 de la PT) 

De esta poblaci6n derechohabiente corresponde --

30.25% al l .M.S.S. (20 988 000-Personas) 

7.65% al l.S.S.S.T.E.( 5 310 000-Personas) 

0.76% a! F.F.C.C. 

O. 93% a PEMEX 

O. 50% a 1 SDN 

( 

( 

524 000-Personas) 

646 000-Personas) 

348 000-Personas) 
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0.19% al SMN (132 000 -Personds) 
.-,;.------~~..;...;;;.;...;;~.;.;;..;~ 

100.00% 27 948 000-Personas 

- Número de poi izas de 

Seguro Individual 991 873 (1.5% de ta PT) 

- Número de certifica-

dos emitidos de Seg!! 

ro de grupo y colee-

tivo 17 431 824 (25.9% de la PT) 

De los cuales corresponde a 

Grupo 

y a Co 1 ect i vo 

desgloxados de la 
1 

siguiente forma: 

Fallecimiento 

2 478 604 

14 953 220 

176 574 

Cuenta ahorristes 13 542 154 

Servs. de Cont.-

Administrarivo 185 108 

Trabajadores Sin 

di ca 1 i zedcis 169 327 

Trabajadores de 1 

Estado 880 057 
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Ahora bien, si comparamos la poblaci6n en edad asegura -

ble, con la poblaci6n derechohabiente a instituciones de 

seguridad social y con la poblaci6n total. 

40 073 890 
27 948 000 

12 125 890 

Nos encontramos que existe un 30.3% de la poblaci6n en -

edad asegurable que queda excluida de los beneficios que 
\ 

se otorgan por parte de las instituciones p6blicas en ma 

teria de se~uridad social. 

67 382 581 
27 948 000 

39 334 581 

ID que es a6n más alarmante, la existencia de un 

58.5% de la poblaci6n total que bajo los mismos t~rminos 

escapa de protecci6n. 

Por otro lado, existen (al cierre del ejercicio de 1980) 

un total de 991,873 poi izas de seguro individual emiti-­
·I 

das por las compañías aseguradoras y un total de 17,431-

' 
824 certificados de seguro de grupo y colectivo. 
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Excluyendo la probabilidad de duplicidad de p61izas po~ 

vida asegurada podemos estimar que, exclusivamente para 
\ 

el caso del seguro privado, existen 18,4231 697 personas 

que tienen alguna protecqi6n asegurada, lo que represe~ 
1 

ta tan solo un 27.3% de la poblaci6n total y apenas un 
1 

46.0% de la poblaci6n entre 12 y 60 años de edad, 

Si rigurosamente consideramos, para los efectos de este 
1 

estudio, que la totalidad de la poblaci6n econ6micdmen-

te activa se encuentra entre un rango de edad 12 a 60 -

años y restringimos la edad asegurable al mismo rango 

de edad, nos encontramos con una diferencia de 5,2741 914 
,¡ 

personas que a6n teniendo capacidad econ6mica y estando 

en edad asegurable no tienen la ~rotecci6n del seguro -

privado. 

Tenemos, por otra parte, 16,375,279 personas que estan 

dentro del rango de edad de 12 a 60 oños (edad 3scgura-

ble) que directa o indirectamente forman parte, en su -

gran mayoría, del grupo de personas que Jependen econ6-

micamente de las 23,698,611 personas que forman la pobl~ 
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ci6n economicamente activa. Lo cual, bajo la tesis de. 

que la muerte de cualquier miembro de una familia repr~ 

seP.ta gastos semejnntes u los que cnusaría la muerte --

del jefe de la familia, nos situa ante un mercado pote~ 

cial con límite inferior de 5,274,914 y límite superior 

de 21,650~~93 personas. 

Todo lo anteriormente expuesto en este capítulo nos lle 

va a concluir lo si1uiente: 
1 

Existe un SS.5% (.39 418,809-Personas) de lapo--

blaci6n total que carece de la protecci6n que --

otorgan las instituciones u organis•os pGblicos. 

Queda excluida, e lo menos, un 30.3% (12,125r890 
1 

Personas) de la poblaci6n en edad asegurable, de 

lo• beneficios otorgados por organismos pGblicos. 

Solo existen, a lo m5s, un 27.3% (18,423,697-Pe~ 

sonas) de la pob!aci6n tot~I que e5tá protegida 

por instituciones de seguro privado y de igual -

forma dpenas un 46% de la poblaci6n en edad ase-

gurable (21,650,193-Personas). 
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- Existe, a lo menos, un 13.2% de la poblaci6n en 

edad aseguraqle (5,274,914-Personas) que tienen 

capacidad econ6mica y no tienen protecci6n del 

seguro privado, que pudiera llegar mCis al l:i de 

un 54% considerando que pudieran añadirse a es-

tas 5,274,914 personas las 16,375,279 denomina~ 

das como dependientes econ6micos. 

NOTA: Con objeto dti p_resentar con m:is c 1 ar i dad e 1 

panorama del mercado, se hicieron algunas -

consideraciones como: restringir la edad 

asegurable a un rango de edad entre 12 y 60 

\ ' 
años y la no existencia de duplicidad de p~ 

1 

lizas, Cabe preguntarse lo que sucederfa s1 
1 

se pasaran por alto estas restricciones. Si 

analizamos por sfpar~do cada uno de los PU.!!, 
1 

tos que se sacaron en conclusi6n, nos darf~ 

mos c~enta que ~1 lo no harfa m5s que incre-

mentar el volumen del mercadu. 
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CONCLUSIONES 

Durante este trabajo, se han analizado los puntos que --

para la creeci6n de un seguro popular en M€xico tendrían 

mayor relevancia, ha quedado demostrada la existencia de 

un mercado potencial vasto para esta modalidad de seguro 

' y ha quedado manifiesta la necesidad de un seguro accesi 

ble a una cantidad mayor de individuos, que ser~n en una 

mayor proporci6n individuos de una capa social de ingre-
1 

sos bajos. 

Si bien el Estado y sus organizaciones atacan este tipo 
1 

de problemas, se ha demostrado que tan solo un 41.5% de 

la poblaci6n total tiene acceso a la protecci6n que oto!:. 

ga el Estado y sus instituciones, y por consiguiente es 

necesario buscar un equilibrio qve, en este caso, no tan 
1 

solo ayudarla a resolver un problema social sino que, 

debidamente establecido y .-:idrninistrado, un seguro de es 

te tipo seria una fuente de uti 1 idades para las compa--

ftfas de seguros que se comprometan a operarlo. 
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Este seguro no pretende cubrir todo tipo de riesgos, ni-

la totalidad de los mismos, pero si suavizar las desvia-

ciones econ6micas al suceder el siniestro que ampara y -
1 

complementar la protecci6n que pudiera, en su caso, te--

nerse ya en vigor. 

Es importante tomar en cuenta, para asegurar l-3 accesibl 

lidad de dicho seguro, dada la clase tocial a la que --

apunta, el evitar lo más que sea posible problemas por -

la desorganizaci6n presupuestal de sus candidatos y to--
1 

mar en cuenta principalmente que monto de primas pueden 

pagar y que periodicidad do pago de primas es la mejor -
1 

para desvier en lo mínimo su organizaci6n administrativa. 

En lugar cle estipular sumas aseguradas fijas se deberán 
1 

proponer sumas a~egyra~as por unidad de prima qu~ pueda-

paga~se, segGn sea la edad del asegurado, lo cual traerá 

consigo la contrataci6n de sumas aseguradas bajas, 
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EJEMPLO: 

EDAD PRIMA S. A. 

De 21 a 25 añc.,s $ s.o X 

10.0 y 

15.0 z 

so.o w 

De 26 a 3C1 años $ s.o 

10.0 

15.0 
• 

. 
so.o w 

1 

donde obviamente Wf ( W 

La periodicidad que se ofrezca al asegurado para pagar -

sus primas será de vital importancia para lo cual deber& 

considerarse la posibilidad de ~ago de estas personas. -

Por el lo el Seguro Popular, dado que en M6xico el pago -

de salarios generalmente se efectua por se~ara y oc~&io-

nalmenta por quincena, deber& implantar preferentemente 
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primas pagaderas semanalmente. 

Dadas las car3cterísticas de cobertura de este tipo de -

Seguros el ordinario de vida parece ser el plan m~s apr~ 

piado para satisfacer estas, pues provee de pro~ecci6n -

al asegurado a lo largo de toda la vida y aGn cuando se 

suspenda el pago de primas despué~ de un cierto nGmero -
1 

de el las, otorga rescates atractivos o valores garantiz~ 

dos, también los temporales se justifican al ofrecer pr~ 

tecci6n por un período determinado de tiempo en el que~ 

el asegurado es CCNICienie que al ocurrir su muerte habr§ 

un desequilibrio econ6mico mayor que fuera de ese perío-

do. 

Se han analizado las coberturas adicionales que de acue~ 

do a la experiencia de otros pafses pudieran ser aplica-
1 

bles, expcnie11do las ventajas y desventajas que represe!!. 

taría su inclusi6n a este tipo de seguros en el medio me 

xi cano. 
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En algunos otros paises en donde el seguro popular exis-

te, se cubren también los riesgos por enfermedad, en Mé-

xico podría descartarse esta cobertura si se considera 

la existencia de Instituciones t.1les como el !.M.S.S., 

1 .s.s.s. T. E., S.S.A. etc. que se entienden de este tipo 

de riesgos. 

Para las compañías de seguros eliminar esta cobertura re 

presenta.una gran ventaja pues evitaría el alto costo que 
1 1 1 1 

el la representa, haciendo menos complicada su administra 

ci6n lo cual acarrearía consigo una importante reduci6n en 

la prima. 

Ser& necesario establecer requisitos menos estrictos para 

la reclamaci6n de la suma asegurada pues los beneficiarios 
1 

por ur Seguro Popular tendrán de modo más urgente la ne--

cesidad del capital asegurable. 

Ouedar& a juicio de la compañía aseguradora el aceptar ba 
I 

jo normas especiales los·riesgos subnormales o ampliar un 

poco sus criterios sobre asegurabi lidad y rech~zar riesgos 
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que no quepan dentro de los mismos, dado que la mortal i-

dad en el seguro popular, por la clase a la que se diri-
1 

ge y por los riesgos ocupacionales de ésta, será notable 

mente mayor a la del seguro ordinario en el que se apun-

ta una clase econ6micamente 111ás fuerte. 
1 1 

En cuanto a la nulidad del contrato de seguro, para el -

caso de muerte, sobre uns persona de edad menor de doce 

años. Su modificaci6n no solo ampliar~ considerablemente 

el alcance del Seguro Popular sino que abriría un merca-

do muy Blllflio al Seguro Ordinario en general, logrando -

así una mayor rsali::ilci6n de obje-tivos. 
1 1 

El Seguro Popular como se ha podido ver, presenta múlti-

ples facetas que hacen de él un producto especial, tanto 

por su objetivo como por su estructura. 

Por la configuraci~n misma del Seguro Popular es necesa-

rio para su éxito que involucre un gran número de p6li--

zas y que sea vendido activamente. Estos y otros hec~os-
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tienen pcr resultado que se e~tienda a personas de entre 

las cuales la falta de perseverancia y de estabilidad 

econ6mica es especialmente predominante, y aún cuando es 

tas recono~an el valor de la protecci6n ofrecida por el 

Seguro Popular, no todas pueden co~prender de la noche a 

la mañana la necesidad de previsiones monetarias defini­

tivas para su futuro. 

La experiencia ha probado que la caducidad en el Seguro -

Popular es mucho mayor a la del Seg~ro Ordinario, hecho -

que trae como consecuencia el encarecimiento de este Se-

guro. 

Indiscutiblemente la caducidad debe ser un ell'tlllento a 

considerar para el cálculo de la prima pues su efecto 

puede variar si gn i f i cat i vamente el monto de esta y en 

vista del medio en el que se desarrolla no se puede eli-

minar. Es pu~~ lmportante estructurar un programa inte~ 

so de conservaci6n para minimizarla. Para esto se debe 
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buscar el vender planes cuya suma asegurada y cuyo peri2 

do de pago de primas encaje en las circunstancias de ca-

da tipo de personas. Se deber&n evitar m6todos no apro--

piados de ventas y de servicios. 
1 

la cobranza representará un punto muy delicado, dado que 
¡ 

se deber§ tener una organizaci6n tal que el asegurado 

tenga las facilidades necesarias para persistir en el P!?, 
1 

go de las primas. La compañía deber§ tomar la iniciativa. 
1 1 

de la cobranza, no deján4ole la reeponsabi lidad al aseg.!:!. 

rado que estaría tentado a cierta irregularidad en el p~ 
. \ 

go de ellas. Esto implica una organizaci6n muy precisa -
1 

con agentes-cobradores que pasar§n a la casa del asegura 
; -

do y que a su vez aprovechar5n la cobranza para 1prepar3r 
\ 1 

o ejecutar simultaneamente ventas. 

Si bien es cierto que debe ponerse especidl cuidado en -

la estructuraci6n del plan, en la administraci6n del mi~ 

mo y en la metodología actuaria! que requiere, el asp~c-

to más delicado del Seguro Popular lo constituye una ade 
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cuada práctica del merc~do que as~gure su ~xito, 

Las limitaciones legales existentes,conOernientes al Se-

guro Popular seguramente no representarán un obstáculo -

para la implantación de un Seguro de este tipo pues su 

enfoque social justificaría la necesidad de su modifica-

ci6n. 

Habiéndose señalado un conjunto de el~mentos y de expe--

riencias del Seguro Popular, se han tratado de restable­
\ 

cer los conceptos básicos y el contexto esencial de este 
1 

Ea evidente que no todo, ni en su todo, se ha -

analizado. Sin embargo, se han fundado ciertos puntos de 

gran importancia y se han llegado a delimitar hechos --

esenciales: la necesidad existe, y por ende el mercado 

es amplio. En sí, el Seguro Popular es viable y eficiz, 

de provecho tanto para el asegurado como para la Compa-

ñfa de Seguros. 



APENDICE A 

SUGERENCIA SOBRE SOLICITUD 

En Seguro Popular el contenido de la ~olicitud no al-

canzarA a ser tan detallado como lo serfa la de un Se 

guro ordinario. Y si algunas ocasiones se llena un 

cuestionario mas detallado, rara vez se pide ex$men -
1 

médico. 

A grandes rasgos la solicitud en que se b~sar6 la se-

!ecciDn contendr~ los siguientes datos: 

1.- Datos de ldentifi~aci6n: 

a) NGmero de la p61iza a que corresponder&, -

con la fecha de solicitud expresada en dos 

partes 

Año de Solicitud 

NGmero de la semana en el año 

ejemplo: 30 de Enero de 1956, la primera 

parte de estos datos de identifica~i6n qu!;. 

daría como: 5605 

b) Clave del agente 



2.- Datos personales 

a) Nombre completo del asegurado. 

b) _Lugar de nacimiento. 

c) Fecha de Nacimiento. 

d) Edad. 

e) Direcci6n (lugar de residencia), 
1 

f) Estado CÍ V Í 1 y sexo. 

g) Ocupaci6n exacta (e 1 hecho de saber 

parsona trabaja ya aseg~ ra 
1 

un mfnimo 

1 ud). 

3.- Dato e relativos .a 1 seguro so 1 icé tado 
1 

a) Prima semanal correspondiente 
1 1 

b) Suma asegurada 

4.- Datoa de los beneficiarioR 

a) Nombre completo 
1 

b) Parentesco 

que una 

de sa-



5.- Datos m6dicos del asegurado propuesto 

a) Estatura 

b) Peso 

e) Si el asegurado hu recibido algún trata --

miento por alguna o algunas enfermedades -

citadas a continuaci6n, marque "SI": Dia--
1 

betes, cáncer, epilepsia, desorden nervio-

so, o mental, alta presión sanguínea, res-

piraci6n corta o cualquier enfermednd del· 

cora%6n o de las art6rias. 

d) Cualquier otra lesi6n o enfermedad SI, NO. 

0) Si ha tenido alguna intervenci6n quirúrgi-

ca, marque "SI" y especifiql'e. 

f) Si ha estado en algún hospital, clfnica o 

instituci6n si mi lar por tratamiento o re--

clusi6n conteste que "SI". 

g) Si el asegurado propuesto tiene alguna de-

formidad ffsica, amputaci6n o impedimentos 
1 

de la vjsta u oído marque "SI" y especifi-

que, 



h) Oue médico consult6 ultimamente, en que --

fecha y por que raz6n? 

i) Oé el nombre y direcci6n de su médico de -

cabecera (es obvio que estos datos pueden 

adaptarse a las caracterfsticas especffi--

cas del mercado). 

6.- Otros 

a) Nlimero de las pÓ 1 izas vigentes en la misma 
1 

compañía o en otras. 
1 

l>) Si !e ha sucedido una de estas cosas, mar-

que "SI" y de' deta 1 l •es. 

Rechazado en cualquier otra compañía. 

Extraprimado ~n cualquier otra compañfa 

c) Observaciones y otros detalles. 

7.- Del Agente 

Antes de firmar el agente certifica que: 

1.- La solicitud fué 1 lenada y firmada por el 

asegurado propuesto en su presencia. 



2.- Cada pregunta fu6 hecha al solicitante y 

registpada como respuesta. 

3.- El asegurado propuesto parece ser un buen 

candidato y recomienda que se ~xpida la -

p6 I i :Z:ti, 



APENDICE B 

SUGERENCIAS SOBRE LA POLIZA 

CONDICIONES GENERALES 

Asegurado es la persona sobre ~uya cabeza recae el segu-

ro y quien lo contrata. Beneficiario es la persona a --

quien la compañía ha de pagar el capital asegurado den--

tro de las circunstancias indicadas en estas condiciones 

generales. 
1 

BASES CEL CONTRATO 

1.- Los der,chos y deberes del asegurado y de la compa-

ñfa se consignan en las condiciones generales, esp~ 

ciales y particulares de la presente p61lza. 

2.- Sirven de base para el contrato las declaraciones 

hechas por el asegurado. 

J.- El segurado podr§ ejercer todos los derechos que le 

concede esta p61iza sin el consentimiento del bene-

ficiario. 

COBERTURA 

Esta p61iza cubre los siguientes riesgos: 

1.- La muerte del asegurJ~o sin que tenga relevancia al-

91rna. los vi .1jc.::. ni los Gambios de resid ... 11cia. 



2.- Ampara también la muerte ocasional por suicidio --

siempre que desde la fechd de iniciaci6n del seguro 

o de su rehabi litaci6n haya transcurrido por lo me-

nos un año; en caso de suicidio ocurrido durante el 
\ 

primer año de vida de esta p61 iza se pagará solameh 

te la reserva matemática. 

1NDISPl.ITAB1L1 DAD 

1.- Este contrato es indisputable una vez que haya esta-

do en vigor, sin inte~rupci6n, un año completo duran 

te la vida del asegurado~ eKcepto por falta de pago 

de primas. 

2.- Mientras esta p61 iza no sea indisputable, por no ha-

ber estado en vigor un año completo sin i~terrupci6~ 

durante la vida del asegurado, la compañfa podr~ anu 
1 -

larla antes o después de ocurrido un siniestro, me--

diante restituei6n de las primas pagadas: 



Si el asegurado hubiera recibido tratamie~to o interven 

ci6n por cualquier médico o practicante médico o en cual 

quier sanatorio, clínica o instituci6n ana1oga en los -

2 aRos inmediatamente anteriores a la fecha de iniciaci6n 

' del seguro, excepto si se probara que tal tratamiento o 

atenci6n no era de naturaleza grave o que no era impor--
1 

tante para la apreciaci6n del riesgo. 

Si el asegurado tuviera una enfermedad de los pulmone;, 

c6ncer u otro tumor o cualquier enfermedad del cor~z6n o 

det sistema cardiovascular antes de la fecha de inicia 

ci6n del seguro. 

Si el asegurado hubiere sido rechazado por un seguro de 

vida .p>r esta compaRia, o por cualquier otra aseguradora 
1 1 

antes de firmar las declaraciones mencionadas en las ba-

ses del contrato. 

La opci6n de anular la pÓI iza en los casos anteriores, -



no se hará efectiva si el asegurado hubiere notificado -

tales circunstancias en la compañía, va en la proporci6n 

del seguro, va en cualquier otro escrito dirigido a la -

compañfa antes de la formalizaci6n de la póliza~ 

INICIACION DE LA VIGENCIA 

Esta p6liza toma efecto al ser firmada por el asegurado y 

pagada la primera prima, pero en ningGn Catio antes. de la 
1 

fecha de iniciaci6n del seguro indicada en esta p61iza. -

l ' 
Para todo efecto los aniversarios de esta póliza se cu•--

p 1 i rtin a 1 a fecha de in i ci"aci 6n. 

PRIMAS 

1.- Las primus son semanales y pagaderas desde la fecha 

de iniciaci6n. 

2.- Los pagos d~ pri•as deberán realizarse ya sea, en el 

domicilio de la compañfa, a un agente o a alguna in~ 
1 

tituci6n autorikada, quienes confirmaran dicho pago 

en los registros de Primas-Pagadas administrados por 



la compañfa aseguradora. La falta de cobro de una prima 
1 

en su vencimiento no es excusa para su impago. 
1 

3.- La compañ(a concede plazo de gracia de 45 d(~s p~ 
1 

ra el pago, sin intereses, de cada prima vencida: 
1 

durante el plazo la p61iza ~ontinúa en vigor. 
1 

4.- La falta de pago de cualquier prima, transcurrido 

el plazo de gracia, tiene las siguientes consecue~ 

cias: 
1 

CADUCIDAD DEL SEGURO -

·sin m&s derechos en el caso de que no hayan sido total-

mente satisfechas las primas correspondientes a los tres 
1 

primeros años de la p61 iza, las primas satisfechas que-
' \ I 

d~n en poder de la cornpañfa. 

REHABILITACION DE LA POLIZA 

Si la p61iza citada hubiere caducado por falta de pago-

oport!1no de primas, podr& ser puesta de nuevo en vigor -
1 

en el plazo máximo de 2 años contados desde la fecha de 



vencimiento de la primera primario pegada, siempre que -
1 \ 

el estado de salud del asegurado asi lo permita a crite 

rio de la compañfa y previo pago de todas las primas --

atrasad~s. El asegurado deber& acompañar su solicitud~· 
1 

de rehabi litaci6n de una declaraci6n sobre su estado de 

salud, en el formulario que le facilitar§ la compañía.­
¡ 

Toda p61 iza rehabi 1 itada seg!'.in las normas señaladas en -

' 1 
el p&rrafo anterior ser§ indisputable en las condiciones 

señaladas en la c16usula de indisputabi lidad. 

CAMBIO DE BENEFICIARIO 

El asegurado podr§ nombrar un nuevo beneficiario o bene-

ficiarios del seguro mediante notificaci6n escrita a la 

compañía siempre que la p61iza este en vigor. Dicho cam-

bio surtir~ efecto desde e! momento en que dicha comuni-

caci6n s~a entregada a la compa~fa con la p6liza para su 

anotaci6n correspondiente. 



CESION DE LA POLIZA 

La comp~fifa no reconocer§ ninguna cesi6n de los dere -­
\ 

chos que emanan de esta p61 iza. 

PAGO DE LA SUMA ASEGURA~A 

El pago de la suma asegurada ser6 efectuado por la cont-
1 

pañfa en su domicilio social dentro de los 30 dfas si --

guientes a la recepci6n de los documentos oorrespondien-

tes, a saber: 

P61 iza de Seguro 

Acta de Nacimiento 

Acta de Oefunci6n 

Documentos de ldentificaci6n de los beneficia --

rios. 

Carta reclamaci6n de los beneficios. 

La compañía podr5 renunciar a la e ~rega de la p61 iza -

si se le notifica por escrito a su satisfacci6n que la -

p61iza ha sido perdida o .destruida. 



Si el beneficiario designado no ofectuarn la reclama -

ci6n correspondiente o fuer" '"'·nor Je cd.~d o estuviera 

incapacitado legillmentc o hubicr·<1 L1llcciJo antes que 

e 1 asegurado, 1 .i comp<liíf •1 podrti cfecb1i1r 1 os p.igos de­
l 

bidos en virtud de c><ta p6li . ..:.i <11 do l.1 hor('ncí.1 yace!:!, 

te respectivamente, o en su defecto, J CUdlquier pers~ 

na que justifique haber soportado gastos de mantenimis~ 

to y/o entierro proporcionalmente. 

Los pagos efectuados a {os personas designadas en este 

p~rrafo liberan a la compa~fa de toda responsabilidad -

hacia otras personas que con posterioridad pudieran pr~ 

sentarse como derecho- rob i entes. 

ERROR DE EDAD 

Se entiende por error de edaci de seguro del asegurado 

la correspondient~ al cumpleaños que sigue a la fecha de 

la iniciaci6n indicad~ en la primera de esta p61iza, o -

a la edad en la fecha de iniciacl6n si esta coincide con 



el cumpleaños. Toda diferencia que se observe entre la 

edad declarada p.Jr el asegurado al suscribir la p61 iza 

y la que resulte de su partida de nacimiento tendr~ por 

consecuencia un reajuste de la suma asegurada en la 

proporci6n que exista entre las primas pagados y las -

que seg6n la tarif¿ en vigor en la fecha de la p61iza 

hubiesen correspondido a la edad verdadera. 

EXCLUSIONES 

Ouedan excluidas las siguiente~ consideracio~es o cau--

sas de muerte, para el pago de la suma asegurada, 

Las Provenientes o Consecuencias de: 

a) Operaciones de Gu~rra, Revoluci6n, Motfn o Ri--

ñas; 
\ 

b) Cuando el asegurado se encuentre en un estado -

de em~riaguez manifiesta o la muerte sea canse-

cuencia directa o indirecta de una conducta de-

1 ictuosa del asegurado; 

c) Por participar el asegurado en cualquier tipo -

de competiciones de velocidad o de resistencia; 



d) Lesiones ~ísicas causadas por el propio ase--

gurado si antes no ha transcurrido por lo me-

nos un año. 

EXTRAVIO DE LA POLIZA 

En caso de extravío de la p61iza, este deber§ anunciar 
I 

se en la forma establecida correspondiente~ mediante -

notificaci6n hecha por escrito a la compañía. la com--

pañfa emitir~ duplicado 6nicamente cuando se hayan cum 
1 1 

plido dichos requisito&~ 

COMUNICACIONES 

Toda comunicaci6n a la co•mpañfa debe hacerse por escrL 

to, dirigido al domicilio de la misma. 

El asegurado debe notificar a la compañía cualquier --

cambio de domici !io. Ser§n siempre v§lidas las comuni-
1 

cacioncs que la compañía le dirija al 61timo domicilio 

por ella conocido. 



JURISDICCION 

Ambas partes se someten a la jurisdicci6n y tribuna­

les correspondientes al domici lío legai de la compa­

ñía, con renuncia a su propio fuero si fuera otro. 

Para cualquier otro aspecto del seguro contratado -­

que no estuviera expresament~ definido en la presen­

te p61iza, será de aplicaci6n la legislaci6n mexica­

na de seguros, vigente en la materia. 
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