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La épooa actual presenta retos irrportantes a las coapaflías de sequros 
referente a la fle><ibilidad que del:en tener para el desarrollo y dise­
no de nuevos productos. Las razones 1l3ra los cambios son muy diver­
sas, se ircluyen razooos derroqráficas, le:}al~s. sooio-económicas, y 
hasta de conpetercia. 

En qran parte, la presión coopetitiva resulta porqJe el públir.o está 
nucho más corciente, y tiene mayor interés er: el costo de los produc­
tos, es decir, q.ie la qente cada dia se preo:::~ más de la planifica­
ción fina::iera y la cobertura de los sequros personales cie vida forma 
una parte inteqra de ella. 

Es ircµortante desarrollar nuevos corceptos y prod~tos/servicios qu~ 
permitan que la industria del sequro de vida siga cor¡pitiendo con o­
tras alternativas C}.le se ofrecen en el ~nto para el aDlrro. 

A consecuercia de lo anterior, hoy existP una situa:!ión en la cual las 
coopanías de sequron tieB?n que estar dispuestas a; estu<iiar y efec­
tuar cambios en un lapso de tierrpo mocho mli.s corto, estar preparaia a 
mantener su línea de prod~tos/servicios al rlía y ser cooµetitiva PO 
el mercado, desarrollar métodos y alternativas de ddrninistración q.Je 
pennitan detectar r.ambios, oportunidarles y r t~:,qos que comienzan a rie­
Sctrrollarse, etc. 

Hoy en dia, cuando la economía na::ional está er. crisis, existe la ten­
den::ia en el consumidor de buocar coOOrturas cpe otorqU?n un qran ca­
pital a larqo plazo, olvidáOOos(~, irclusive, de la contin:1err.ia rlP. una 
rruerte prematura. Esto se debe prircipal.rrente a que no existe Wla 

verdadera definición del riesgo q..ie se tiesea cubrir. El scquro, en 
reswren, es una necesidad, pero también se debe considerar que el po­
der adquisitivo no es el adecuado para seguir conprando pÓlizas in­
adect.Was, y, también se deberá hacer corciercia que lo que requiere 
el mercMa es un ~uro disef'iOOo para c.:rla nLcleo ele poblcción de a­
cuerdo a sus intereses y capac:idad de pa:io. 

Si se cooparasen los i~resos actuales de una persona que este desa­
rrollaMo un trabajo con los que recibirá el día en que se jubile se 
ol:lservará que existe una diferercia considerable entre salario y pen­
sión de retiro. Aqravánaose más esta diferen::ia en aquellas personas 
que no esten aca;Jidas a un sistem.3. de sequrida-1 sccial, y solo de e­
llas dependerá su ingreso a edad avanzada. 

Hablar de jubilación en un mundo dorr:le la edad prorreclio de la pobla­
ción se aurrenta día a día, no es un lujo, es alqo l1lJ}' coniÚn y necesa­
rio. Existe, entorces una necesida:J de crear o diseftar un plan ~ a-
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yude a vivir lle;¡ado el manento de la jubila:::ión que le permita a la 
persona seguir con su "filosofía• de vida sin deperoer de nadie. Un 
plan que no ten:¡a la única finalidad de obtener una máxima rentabili­
dad de capital, si no una garantía de seguridad, irrleperdienteimnte de 
los cambios ecoránicos o de la bolsa, ya que se estará hablaroo de ne­
cesidades a cubrir dentro de 5, 10, 15, 20, ó 25 arlos. Un plan que 
contenple el grave problema de la infla::ión, que oo se vea afectado 
por este fenáreno natural en la situación actual del país. Un plan 
que conprerrla la pcsibiliriad de recuperoc=ión ri~ canital antes rle la 
edad de jubilación. Un plan que ten:ia la flexibilidad necesaria para 
adaptarse a las necesidades de cada cliente. 

El presente trabajo tiene la finalidad de id<>ntificar todo el desarro­
llo de un nuevo prodt..eto, analizarrlo Ces3e las cord iciones actuales 
del país, hasta los procedimientos necesarios para su irrplantación en 
una coopafi{a de seguros, arierMs de rlesarrollar un pr0<Jt..cto que satis­
faqa la necesidad que surqe en l~s personas al morrento de su JtmHA­
CIOO por causa de la diferercia que se prodoce entre el salario real 
que se viene percibierrlo cano activa y la pensión que le corrP!PQrrla a 
partir de ese íl"IOl'OO'nto cot00 sutitutiva de aq •. uH. No SP rlPl.:P nlviriar 
que la necesiilacl se aqraba más en aquellas person.:is que no P..stán afi­
liadas a la SC'Quridad sccial -proft>sionales lit.-x=>ral<>s, corfk~tcianlt?s, 
amas de casa, etc.- pues al retirarse del trabajo pierden los imresos 
ñe su cr.tividad a no ser que tPman r.ontrata<'Jo a nivel Dri v.1rlo la per­
ce¡:::c ión de .Jlquna rentaw 

En el presente trabajo se ciesarrolla el análisis rle 1:1 ::dtwr.ión ¿r.­
tual riel País, desile las características ñe estr~tura dr-> ln µobla­
ción, econ6micas, l0:fales y sociales, hasta los prirx-:ip.:ile!'i pl.1nP.s que 
se han creado en el Seguro de Viña. Se ircluye añí'más, Jos prJocipa­
les corceptos de lo que es la MercarJotecnia, con la finalidad dP apr~­
ciar la inportarcia que tiene esta cierr.ia dentro del desarrollo de 
procioctos en una coopañia de Seq"uros. También, se tiesarrolla Pl pro­
du::to, desde su estru::tura, hasta la pronación e iTfl.>lantacicSn que 
podría tener alquna coopaf'iia de Seguros. 

El rranento econánico que se está vivierrlo requiere, entre otras co­
sas, de un irrpulso serio y decidiño a la capta:::ión y qen'?tclción rJ~ 
ahorro, priooipalrrente el de larqo plazo, para construir sobre bases 
solidas, el motor fin.:i.n::iero que oc:LiVP. el des.arrollo y crecimiento de 
los sectores prioritarios que darán en lo económico, sequrirlad y esta­
bilidad a la ncc ión. 

Entooces, la inportarcia que tiene el desarrollo de prodoc:tos dentro 
del mercado asequrador es evidente. Por esta razón es necesario e in­
dispensable analizar cOOa una de las variables y etapas que intervie­
nen en la irrplerentación de un prcrlocto. En forna. corcreta estas eta-
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pas pueden resumirse en¡ análisis del mercado, desarrollo e inple­
mentaci6n del produ=to necesario, y por scpuesto la administraci6n y 
control de resultados. 

La época actual que se está viviendo exige que las carpallías de Se­
guros ifll'ulsen el desarrollo de produ=tos que ofre:o:::an alternativas 
6ptimas para la captaci6n de recursos econ6m!cos. Y q.ie mejor cpor­
tunidad, que el desarrollo de planes de pensiones que generando a­
horro a largo plazo, protegen a la poblaci6n de un riesqo claro y bien 
definido, que prq>icien el propio crecimiento de las cO!llX'ñías que lo 
inplementen y que, sequrarnente, constituirán el inicio de una serie de 
nuevos produ=tos y servicios cada vez más adecuados a las necesidades 
r~ales de protección. 
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I, l, l MMO:l DEMJGRAFICD, 

Para poder realizar y enteriler la creaci6n y elaboraci6n de un produc­
to es necesario analizar y evaluar al grupo demográfico, así cano sus 
expectactivas, para el cual será diriqido. Esto mismo permitirá tener 
una idea más firme para identif !car los ries:¡os que se desean cubrir 
mediante cualquier plan de sequros. 

Será entorces, necesario contar sierrpre con informoc:ionPs deméxtrafi­
r:as: Datos Censales; Movimiento de la JX>blaci6n natural y de la econó­
micamente 1r.tiva y si fuese posible, también la r.omparaci6n entre el 
número de asegurados y pobl<>::ión que debería estar proteqida. 

Una ,¡., las f!nali<lades del análisis estadistlco es poder formular con 
bases t~nicas las infererv:ias que se hac::fan acerca del corrportamiento 
y terrlerr.ias cJe los datos req istrados. Así las proyecciones derro:irá­
Cicas sol>re el volLVren y dlstribu::i6n por edad, así cano, el tamallo de 
las nuevas qPneraciones, CJ,Je sin duda al.quna, resultan ser un instru­
rrento útil y enriquecedor para realizar la planeaci6n de cualquier ac­
tlvi<Jañ social y econérnica del pais. De ellas pueden desprerrlerse mu­
chas de las necesidades que el país enfrentará en un futuro próximo, 
así ccxoo tje .:ilgunos recursos ñe población de q..ie se dispoma. En par­
ticular, correspoOOe a la irdustria c1el sequro planear, desde estos 
mofT'tmtos, la satisfoc:ción de necesidades de protección que req.Jerirá 
la estnr.tura ele nuestra pablac i6n. 

Por lo anterior, result.a irrlispensablP. identificar las tasas que sena­
len el <:omportamiento clemoqráfico. Los prircipales írdices ~e cons­
tituyen la plataforma ñel desarrollo del Sequro de Vida SP. podría con­
siderar que son; 

1.- Crecimiento DerroJráfico 
T r. - Natalidad-Mortaliclad 
111.- Oeperrlemia económica 

I. - CROCIMUNID DEM;X;RAFICD. 

Los pro:::Jrarro.s aqresivos r'I~ México, en::aminados al Pro::¡reso Sccial y 
Fconómico, han generado re~to ante el mundo, e~ial..nente en las 
mciones en desarrollo que ere.aran problemas similares. 

Uno de loa nuyores problenus que enfrenta el País es la explosi6n de­
moq ráf ica. "La tasa de crecimiento de la poblaci6n de México en 1960 
fué de 3. 31 % anual, y era una de las más altas en el murilo". 

Jap6n y las naciones de Europa tenían menos del 1 i y en particular 
Bélgica, Austria y Suecia tenían llP.nos de 0.5 %. 
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Los datos de las tasas de crecimiento natural del pais publicadas por 
el Consejo Nacional de Poblaci6n son los siguientes: 

3. 31 l para 1960 
3. 25 % para 1970 
3.10 % para 1976 
2. 90 % para 1979 
2. SO \ P'l ra 1982 
2. 39 % para 1985 (*l 

2.13 % para 1990 
2. 02 ~ para 1995 
l. 96 ~ para 2000 
l. 86 % para 2005 
l. 71 '< para 2010 

(•) 
(*) 
(*) 
(*) 
(*) 

Con estos datos, el crecimiento de la pobl.~ión entre 1960-1980 se in­
crementó en 35 millones de habitantes, y gue iba a ser casi igual a 
todo el que México había tenitlo en su!: últiroos cuatro siolos. 

Este crecimiento explosivo de población es, hasta cierto punto un fe­
nómeno nuevo en México, es decir, que en los últiroos r.uatro siolos no 
había pasado eso. Mucha de nuestra historia se ha caracterizado por 
peqieños ircrementos sobre lar:qos períodos ile tienpo e irclusive, hubo 
periodos de severa declin.:ición, pero Pxplosión como esta, nurr.a. 

"Se dice que cerca de 9 millones dP. person.1s vivían en México en el 
aílo de 1521, el aílo ile la conquista". Al final ilel siclo XVIII la po­
bla::-ión se había redocido a la mitad, debido a Pnfermerlades f'pirlPmicas 
que acabaron con comunirlades enteras. DespuPs entre 1810, cuando em­
pezó la quPrra ñc la irrleperrlP.rci.::i y F?l fin riel reinado <le Maximi li.::ino 
Pn ltl67, la población fué crPcieoio Pn forma muy suavP, de 6 millones 
a e millones de personas. 

A partir de ese momento la querra se convierte en un nOOo de vir1a y 
cono la mayor causa de rruertes. La JX>blación escasarrent~ lleq.i de 
nuevo, a 9 millones hasta el año de 1870 -TrP.s siqlos y rn:"<lio rfosµués 
<le la cor-quista.- "En 1900, México era una nación dP. 13.6 milloOPS ciP. 
habitantes. Durante los 10 años siquientes la población creció en 1.6 
millones, alcanzando un total de 15.2 millones". (Ver fiq. 1). 

Desde el prin::ipio <le la Revoloción <le 1910, hasta qur. reQresó alqo ne 
trarq.iilidad en los 1930, el crecimiento de la '(X'lhlación se había dPs­
acelerado por la destrocción de la guerra y por los fenómenos de mi­
gración. Entr~ 1910 y 1921, se dice gue hubo una pérdida ilr, población 
d~ más de 800,000 habitantes. La emiqración a los U.S.A. representó 
sólo una cuartn parte de esta redocción. 

Después, con el gradual reoreso de la estabilirlad nocional, la pabla­
ción creció una vez más. Entre 1921 y 1940, se aqreqaron 5.4 millones 
con lo que se lleqÓ a 19.8 millones y gue era el eslogan publicitario 
de ése tierflXl, •••• "veinte millones de Jre'<icanos no pueden estar equi-
vcx::ados •••• 11 

• 

(*) .- Irxlicadores estinados del crecimiento natural por q.iirr:¡uenio. 
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A partir de ese momento, el Gobierno in'plementó refoonas por las q.ie 
hab!.a peleado la Revolución. Métodos nodernos de Salud Pública erra­
dicarán enfermedades y pusieron un alto a la irortalidad infantil. En­
tre 1940 y 1960 el incremento de población fué de 15. 2 millones -apro­
ximadarrente tres veces lo que fué el incremento de los 20 allos ante­
riores-. En ese periodo la población aumentó cetca del 80 % al pasar 
de 19. 8 millones a 35 millones, y por Último 20 allos después de 1960-
-1980 la población pasó en números redomas, de 35 millones a 68 mi­
llones de habitantes. Es decir, tuvo un irx:remento de casi 35 millo­
nes, casi íqual a todo el que México había tenido en sus Últimos cua­
tro siqlos. (Ver fiq. 2). 

El perfil de la población de México durante los Últimos 50 anos vemos 
que es vital para su futuro y en particular, los Últinos 30, ya quP 
deB:le 1910 el iocremento anual prorredio de población fué de 71,000 
nuevos habitantes, éste praredio creció explosivamente a 916,000 entre 
1950 y 1960; después a 1'577,000 en el siquiente decenio y en la déca­
da de 1970-1980 se terminó con un incremento pran>dio de población ne 
1'670,000 por año;;. Y faltada aqreqar q.¡e la población de México 
será en el afio 2000 de 100 millares;. · 

En el quinto informe de gobierno de la República Mexicana (1987), Pl 
Presidente sef\alÓ acertarlarrente que 1 11 no hay crecimiento í"'Conámico 
capaz de satisfacer las necesidañes de una scciedad, si ésta req istra 
tasas de crecimiento clemoqráfico despropotcionado a su caoociclad dP 
desarrollo, corro las tenidas por nuestro país durante las Últ iros ñé­
cadas ..• Estaroos en con1iciones de cllfl\'.)lir la 1rota de tenPr una tasa 
de crecimiento de la población de l. 9 por ciento, µara el final ne 
esta administración, cuaOOo al iniciarla ésta era de 2.6 por ciento. 

No obstante que la población crece a tasas menores que las reqistradas 
en décadas pasadas, hoy sarros aproxirradarrente 8 millones más dp ll'P.X i­
canos que al inicio de esta administración". 

Tadcl Fisher (Nov. 1964) decía que, en México, la muerte se había ido 
de vacaciooes. 

El crecimiento de la población es la suma del crecimiento natural (na­
cimientos nenas rruertes) y la miqración reta. Cano la miqración, sea 
para fuera ó para dentro, ha sido relativamente sin consecuerr.ias para 
México en este siglo XX, el crecimiento natural ha sicio P.l factor siq­
nificativo del crecimiento de la población. 

Y todavía más significativo es el hecho de que los dos cQ11X)rentes del 
crecimiento natural -tasas de natalidad y tasas de mortalidad- tomaron 
muy diferentes direcciones en México. Desde 1930, cuando se puede ha­
blar de estadísticas confiables, la tasa de natalida'1 no se había con-
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siderado, toda vez cpe •••• "en aquel enton::es se pensaba que poseer un 
qran nÍJnero de habitantes era símbolo de grameza y felicidad". Se 
dice q.ie la tasa de natalidad flu:::tuaba sobre 45 al millar, pero Na­
cional Financiera (1977) en su "El::onanía Mexicana en cifras• di6 39. 4 
por mil. De ahí reqresa hasta un promedio de 44 al millar de 1940 a 
1960. En 1970 la tasa de natalidad se estim5 en 42. l al millar y para 
1980 de 39 al millar cpe era la tasa de mcimientos q.ie había hace 50 
af'k>s. 

Durnnte torlo este mismo período, el murdo entero se había beneficiado 
con la exitosa batalla de posponer la muerte. México junto con otras 
naciones, ha qozado de estas victorias, y se espera sequir disfrutarrlo 
con l.1 aplic;r.ión correcta de nuevas técnicas de Salubridad y Asisten­
cia PÚblica. El ~jor irrlicador de este triunfo es la tasa mexicana 
rle mortalidad que se derrunbó de un 26.6 por mil en 1930 a un 7.6 en 
1976, 

Dentro de <!'Ste proceso, vale citar q..ie entre 1940 y 1960, escasarrente 
una qenern::i6n, la tasa de mortalidad en México se redujo a la mitad y 
en el siquiente periodo de 1960-1980 se repitió el misroo proceso, a 
quedar alrededor de 7 por mil para 1979. 

En l9H5 el Instituto Nacional de Estadística y Geografía e Informáti­
ca, edita las estimaciones y proyecciones de las tasas al millar de 
natalirlad y mortalidad por cpincpenio a partir de 1980 hasta el afio 
2010, publicarrlo los siquientes datos: 

Perioao tasa de tasa de 
natalidad mortalidad 

1980-1985 30.15 6.27 
1985-1990 26.95 5.64 
1990-1995 25.55 5.31 
1995-2000 24. 77 5.16 
2000-2005 23. 70 5.13 
2005-2010 22.29 5.20 

Es obvio que el rápido crecimiento de la pobl.a::ión en México no puede 
acreditarse al puro in::remento habido en la tasa de natalidad, sino 
que iMs bien debería ;r.reditarse a la caida vertical de la tasa de 
mortalidad interactuando con una consistente alta tasa de natalidad 
(Ver fiq. 3) • 

El don que se tiene de qenerar vida y la lu:::ha por posponer la muerte 
son cosas buenas de por sí, pero se debe aceptar que deben ser armo­
nic~nte planeadas y ccxnbinadas, pues sólo así habrá un control del 
crecimiento de la población cpe es principio básico del progreso so­
cio-econ6mico en cualq.iier nación del rundo actual. Sin emborqo, las 
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cifras frías dicen lo contrario, ya que México, en 11.<lar de detener el 
crecimiento, lo duplica en rrenos de 50 al'los, de 12,8 al millar en 1930 
a 29 al millar en 1979. 

Esos núireros del:en llamar profwrlairente la aterción de nuestro queha­
cer y pensamiento, ya que con ese crecimiento natural, se está frenan­
rlo el pr~reso sccio-económico de México. 

III. - UN/\ NllCION DE DEPtNDIENTES. 

Una persistente y alta tasa de natalidad y una rápida caída en la tasa 
rle rrortaliñad infantil en México, han dado cano resultado una conside­
rable y alta corcentración de nil'los menores de 15 al'los de edad. En 
1960, este qrupo era de 15. 5 millones y constituía el 44.6 % de la po­
blir.ión total. En 1980, se duplicó, es '1ecir, que esa población ele 
irenores de 15 años de edad es de 29 millones y constituye el 44 % de 
la pabloc ión total de ese afio, 

El siqnificado i1etrás de estas estadísticas es PVidente. Cerca del 45 
~. de la población nmc lcana actualmente está en el q rupo de eclades de 
menores ele 15 años (40 %) y mayores de 65 (3,4 %) y que son los arupos 
de alto con.sumo-baja prodf.X!Ción. 

EstP qrupo TlP.Cesita alirrentcci6n, ha.bita::'ión, vestido, aqua, luz, cul­
turn, cHvcrsión, ••• por eso se le llama dP. alto consumo, pern prOOu­
~en poc:o o lléliia. 

l\h<lra hi~n, ~ste alto núrrero de jovenes deperrlientes pasarán más tarde 
a otro flujo de qeneración burearrlo trabajo, y por últirro, formarán 
partP. de la etapa de vejez. F.sto es irrportante concebirlo ya cpe tie-
0(> profuTYlo efecto en la estructura rle la población en los al'\os inne­
rliatos. 

Durante el año de 1979 se estiro la pobloción total del pais en 67.9 
millones corno población econmú.camente activa, se implica que una 
t:u.1rta p.-·ute de los habitantes del país se ercontraban en cordiciones 
de laborar y de cada 100 de ellos 94 estaban ocupados y 6 desocupados, 

l'ur otra parte, si la cuarta parte estaba. en corxliciones de trabajar 
las otras 3/4 partes estaban constituía.as esercial.rrente por nif'ios me­
nores de doce años, personas dedicadas a q..iehaceres de su h::xlar, estu­
diantes, J)E'nsionados, jubilados e inválidos, lo que lleva a una tasa 
ele deperrleocia ~onomicarrente de tres personas a carqo, por caña ¡»-r­
sona ocupa()a. 

Referente a la distrib.x:ión por edad y la tasa de depenHentes econb­
micos el Instituto Nacional de Estadística, GeoQraEia e Informática 
presentó el siquiente cuadro de datos; 
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R)!ONI'AJE DE FOBLACICl'I EN QlANDES GR!JFOO DE IDllD 

Mo 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010 
F.dad 
0-14 44.23 40.33 35.85 33.01 31.41 30.47 29.50 

15-64 52.45 56.22 60.37 62.80 63.96 64.40 64. 75 
65 i más. 3.32 3.46 3. 78 4.19 4.64 5.13 5. 75 
Razon de de-
perdencia 0.91 o. 78 0.66 0.59 0.56 º· 55 0.54 

Como se puede observar, los grupos de edad que tierl:len a aunentar su 
participación en la población total son los de 15-64 y 65 y más, por 
lo que estos dos qrupos .pasarán, mas tarde, a foOMr el grueso de la 
población total. Así, la irrlustria del seguro podrá enfocar su aten­
r.ión a desarrollar prodcctos que atierrlan las necesi<ladPS dP protec­
ción para este mercado potencial. 

En particular, el mercado potercial en núm?ros absolutos y porcentua-­
les, el cual podrá estar prote:¡ ido por un plan de sequro que propor­
cione protección económica en la edad de retiro queda constatado en el 
siguiente cuadro; 

roBIKION ffiDIA =AL PROYEL'l'ADA PARA U\ REPUBLICA MEXICANA. 
(NUMm'.l:S ABSOWia;) 

Afio 1986 1985 1990 1995 2000 2005 2010 
El:lad 
55-60 1541296 1820431 2133299 2505583 3034339 3720663 4459155 
60-64 1148704 1432266 1701506 2003783 2363313 2872084 3531923 
65-69 853944 1025997 1289815 1542706 1827264 2165668 2642269 
70-74 651630 715859 870041 1104705 1332202 1588969 1894389 
75-79 429904 499050 556999 686470 882118 1074262 1291985 
80-84 254806 284994 337929 384213 481237 627011 772234 
85~ + 121625 167156 204926 250603 297818 370629 480321 
Su 
total 5001909 5945753 7094515 8478063 10218291 12419286 15072636 

B. 
'IDl'AL 69655112 77938280 86154184 94780736 103996040 113569712 123156112 
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FOBLl\CIOO MEDIA 'lOJ'AL POOYEX:.'TAIJA PARA IA REPUBLICA MEXICANA. 
(NUME:lm IURCml'UALES) 

MO 1980 1965 1990 1995 2000 2005 2010 
El:lad 
5S-60 2.21 2.34 2.47 2.64 2.92 3.27 3.62 
60-64 1.65 1.84 1.97 2.11 2.27 2. 53 2.87 
6S-69 1.23 1.32 l.50 1.62 l. 75 1.91 2.15 
70-74 0.94 0.92 1.01 1.16 1.28 1.40 1.54 
7S-79 0.62 0,64 0,65 o. 72 0,85 0,95 1.05 
80-84 0.37 0.37 0,39 o. 41 0.46 O.SS 0.63 
85~ + 0.17 0.21 0,24 0.26 0.29 0.33 0.39 
su 
total 7.18 7,63 8,23 8.94 9.83 10.94 12.24 

'lt7l'AL 100.00 100,00 100,00 100.00 100.00 100.00 100.00 

OlECIMIEN!O DE IA fORJ.ACION TRFS SIG!/"'6 Y MEDIO. 
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I.1.2 MARO:> EXXKMIOO. 

Ya que se considera de SUJM irrportarx:ia ccrrprender en su ccrrpleta maq­
nitud todas las variables que intervieren en el desarrollo de un pro­
du::to, es necesario analizar cada una de ellas. Con la situación q.ie 
está viviendo México, la infla::i6n es un elemento irrportante, amén de 
su perrnanerx:ia estru:::tural dentro de la economía, y su consolidc:ción 
cano elerrento primordial no se puede pasar por alto. Por esta razón 
se del:e realizar el análisis de la afecta::i6n del fenómeno infla::iona­
rio en la actividad aseguradora, puntualizarrlo su efecto en el creci­
miento de las necesii!ades asequrables por efectos de la infla::i6n, así 
canc> en el surgimiento de un ~rcado potercial para prodi.x:tos que eli­
minen sus efectos neqativos. 

Subyace en el análisis, el planteamiPnto de la nPCeGirlaa de añecu~ión 
de la actividad asequradora a su contexto PConémico y rle mercado, en 
virtOO rJe que hasta el rranento los prodoctos irrlexados no quarrian una 
rela::i6n directa con las tendercias de la infla::i6n en la economía y 
su participcrión en el mercado es todavía peco sianificñtiva. 

Re~to a la inflcción reaistrada en el paíst' el c. Presidente dP la 
República en su quinto infoare (1987) senal6; 

" •••• La.a primeras rre<lidas aplicadas con ese fin 10'.:)raron ,1batir la 
inflaci6n anual de 120 a prirc!pios de 1983 a 80 por ciento al cierre 
de ese allo, y alrede<lor de 60 por ciento en 1984-1985. 

Al sobrevenir, a prircipios de 1986 el desplO!OO petrolero y al intP.­
rnmpirse el finarciamiento externo, la infla::ión n:ipuntó debirio a la 
presión de los costos, prodl.k:'to, a su vez, del tipo rlP cambio y las 
tasas de interés. Hoy, no existe exceso de derrarrla ni choqJe de ofer­
ta. Sin embarqo, la infla::ión permanece alta, aunque estabJe, en qran 
rredida por fa::tores de inercia. Una vez alcanzada una tasa mensual 
del orden de 7.5 ix>r ciento, ésta tien:Je a mantenerse al mismo nivel 
debido a la dinámica de los costos y las e><PeCtativas que irconiora la 
inf 1ac ión pasada.• 

En Pqosto de 1987 la inflaci6n creci6 a 81. 2 por ciento, y se ~stimaba 
lleqar a 137.9 por ciento al finalizar el aflo. 

En base a lo anterior pueden perfilarse los retos que la a-:tivir:Jad del 
sequro en México tendrá que enfrentar para cubrir su fun:ión de prano­
ción de los servicios de protección, a un mercitrlo que cada dia arrplía 
su tamafio y que observa nuevas necesidades que se derivan de la econo­
mía infla::ionaria murrlial. 

Si se analizaran los efectos de la infla::ión a través de diferentes 
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fa::tores se observará que de acpí se deriva la inportancia de la in-
11estigaci6n y desarrollo de productos, en un ioon::ado con arrplio poder 
de corn:ira y hábitos de consumo de alto nivel. 

La inflaci6n es un fenáoono estructural que se inserta cano una varia­
ble más de la economía conterrporánea, des:ie este Ponto de vista, es rle 
vital i1TDOrtarcia ajustar a esta realidad las oPeraciones de la acti­
vidad económica, especialmente aquellas que fundairentan su dP.senvolvi­
miento en el plano monetario, que es dorrle se TTBnifiesta en rrayor me­
dida Ja inflación. 

L,J .:ctividac'l a$6luradora, cano la entidad que cubre los riesqos a los 
que P.stán sujetos las personas y los hieres en 13 sociedad, constitu­
ye, por operar en el merca:lo financiero, uno de los gruPOS cuya acti­
vklad resulta rrayorioonte afectada por la pérdida del poder adquisitivo 
rle la moneda. 

En este sentirlo, se puedP. rreocionar que las orircipales afecta::iones 
que sufre la actividarl asequradora se ven reflejOOas en el aumento de 
las sumas aseguradas y en aum?ntos aparentes de los irqresos por pri­
m1s; en cuanto a eqresos, el ircreroonto de los castos de siniestrali­
dad; en lo referente a la administración, el ir-Cremento de sueldos; y 
en lo referentr a inversiones, en la produ::tividad y corrposici6n de 
las misnas. 

F.l crecimiento de sumas aseguradas sirve para proteqer el patrim:mio o 
virla de las perronas, ya que se c~be consirierar el detri~nto del po­
der aciquisitivo rle los aqentes de la econanía, es decir, hay que tomar 
en cUP.nta que cada vez cuesta más obtener lo misno y por lo tanto para 
que esta protección ctmpla su ohjPtivo tiene ClJe actualizarse cuarrlo 
mnos en la mism prqJOrción en la que se iD:"r~nte el precio del ob­
jP.to que sP. este nscq urarrlo. 

En términos aNv>rales se puede decir que las St.r\aS asequradas en las 
qJeraciones rle vida, deten ircrerrentarse al ritmo en q.Je se mueve el 
nivel qcneral cle precios, ya que Pl objeto r:le i=st'? seQuro es qarrmti­
zar el in:¡reso familiar suficiente para el sosten de la misma, re~n­
dierrlo a necesirlades P.specÍficas que autanáti<' .. ammte han subido ñe 
µrecio en una r.:><:onomía infl~ionaria. Nirqún seouro que no currpla con 
.;-sta furr.ión !>P.rá el c'.Y'lecuado. 

Al igual que las swnas asequrailas, las primas son rootivo de una afec­
ta::ión directa de la infl~ión, y en este punto puede considerarse 
corro sl111\ClJrente peligroso su efecto, pues los ircrementos naninales en 
este rernlón suelen ser muy elevados y por errle, satisfa:::torios en a­
pariencia; no obstante, la defloción necesaria de la q.Je son objeto, 
arroja en ocasiones resultados reales no tan alagadorcs. De tal forna. 
que el análisis de los irqresos EXJC primas tienen que tornar hacia el 
plano real, es decir, en precios constantes para que se puOOa eliminar 
el efecto ilusorio de los increrrentos espectaculares debidos a la in­
flación. 
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Resulta claro que la inflación afecta los costos de oper,.,,ión ele las 
enpresas. En el caso de las conpaílfas de seguros, la siniestralidad 
representa uno de los rubros más inportantes de la estru::tura de sus 
costos, por lo que resalta la irrportan::ia de analizar el i"l>acto del 
proceso inflroionario en este rerqlón, De esta forn<1 se infiere la 
necesidad de instrurrentar los rre::anismos adecuados para revertir esta 
terdenc:ia. 

El costo de adquisición se carpone básic~nte de comisiones, catlJen­
sccioD?s y premios a los cqentes de ventas, y ello c:casiona que su 
monto se ircremente en forma proporcional al ircremento en ventas, de 
tal suerte que no ittl)Orta cuán qrarrle sea el volwren de prirm.s capta­
das por efecto de la infla::::ión; la rel.rión q..ie quarda con estos cos­
tos se mantiene constante y en este sentido se puede rlecir que si bien 
la inflación provcx::a un ircremento ocelerado en la captcción ñe pri­
mas, prq:>icia a la misma velccirlad un aumeru:o en los costos de adqui­
sición. 

Sin embarqo, la proporción rle las COOl..,cns.~iones y premios a los oo~n­
tes sí observa una terden::ia creciente con re~to al total del costo 
de adq.Jisición, ya q.ie en ccasiones los límites no se mueven en la 
misma proporción que la inflación, lo cual re<iurrla <"n un r.rcaroc imit'>n­
to de los ircentivos, y de la comercializtción df"! los prod~tos rle las 
cot1'p8i'lias de sequros. Un eje1"'lo eEPeCial es el sequro de vida irrli­
vidual. Se ha observado que debido a los costos ñe adquisición ~e 
expreriJrenta en los primeros años en viqor, el sequro rlf:' virla irrlívi­
dual comienza a ser rentable apr<mima<la~nte a partir n~l .snxto ai'io de 
viqen:::ia, antes riC' esto es objeto de finarr.iamiento Por parte de las 
coopañías. No obstante, las fuertes swnas in;Jresadas en primas ini­
ciales, originada::.; en la necesidad de mayores sumas as('(turOOas, inpi­
den que la curtera llegue a un eq.¡ilibrio finan::iero, que podró lo­
grarse hasta que las prírros de renova:-ión consiñeren los i rcreroontos 
inf Loe ionarios. 

En los qastos de Administr.;c ión, const i tuírios básicament~ par sue Lios, 
presta::::iones y gastos de suministros y servicios, el ef PCto de la ín­
fla:ión es muy trascerrlente; en este caso, el ircremento que exoeri­
nenta el nivel general de precios afecta en forma más q..Je pn:,:>arcional 
al in:orerrento en prine.s alcanzado, ya que los sueWos tienen que ajus­
tarse y los suministros de las conpaftías también se dispararf.m ~n pre­
cios. Asi, la teOOen:::ia creciente en qastos rorrpe el eq.lilibrio en el 
precio de los seguros, que tendrán que IOOdificar sus tarifas con el 
objeto de mantener márgenes .reptablPs para su opera:: ión, aunque ello 
siqnifique irqresar al caLrlal de servicios con precios a!eerrlentes. 
No obstante, esto es necesario consideraOOo que la .:ctividad asequra­
dora es parte del mercado y al in::renentarse sus costos, es neces.::irio 
que se realizen ajustes e ircrementos en las primas que permitan una 
c:peración rentable. 

En una eco~ía inflccionaria, donde los resultOOos técnicos tierrlen a 
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disminuir, los prod<>=tos finarcieros representan una variable de im­
portaroia flllrlainental en la operación rentable de una coopal'lía de se­
guros. Es decir, ante el inpacto de la inflación, es indispensable 
mantener un aceptable nivel de inversiones para evitar resultados ne­
gativos. 

En un contexto de costos crecientes, es necesario mantener una alta 
proporción de recursos produr.tivos que a su vez observen una tasa ele­
vada de rentabilidad, para poder obtener util !dañes. 

Así es como la actividad aseguradora se ve afectada por la inflación 
en varios aspectos; en lo referente a la cooµosición de la cartera de 
vida individual ésta tiende a corcentrarse en planes que t::onstituyen 
una baja reserva, tanto en los nuevos neqccios, como en los cambios de 
plan. Este fenáoono, al igual que el aumento en la carcelación se o­
riginan en el mayor atractivo de las tasas cie interés barr.ario, y de­
bido al f inaociamiento de que son objeto en los primeros al\os los ne­
gccior; de vida, disninuyen directarrente la cap<:cidad de capitaliz.r.ión 
de las compari.ías de seguros. En este sentido, hay que rrerr.ionar que 
la sana operación de la actividad asequradora depende en buena medida 
de los procli.x:tos finarcieros obtenidos nediante la inversi6n que posi­
bilitan la5 reservas; de tal forma que de continuar aquella teOOercia, 
el resultado Einan:::iero se puede ver afectado notablerrente al menoor 
los forrlos utiliz.:rlos para tal efecto • 

. l\.hora, los efectos de la inflación en los asegurados provcca una b:;!'n­
ri~rcia a no adquirir servicios que en un rrocrento daño no cubren sus 
ne-cesiñ.:icJes inrrediatas. Por una parte, los planes de sequro pierden 
atrcx:tivo, por el hecho de ver disminuido su carácter de protección; 
por otra, la cantidad que se dedica a ahorro y sequros se ve afect~a 
por las ten::iercias propias del conslJTlidor en cuanto a su imreso v 
QilSto. 

Los efectos de la infla: ión en los aqentes dP ventas rle S€Quros, son 
los misnx:>s que el resto de las personas en cuanto a la pérdirla del 
poder adquisitivo y al qasto e inversión, pero en furción profesional 
se ercuentran ante la oportunidad de actualizar los programas viqentes 
ele los asegurados, dado '}Je en una periódicidad muy reducida debe so­
lucionar la necesidad de revaluar sumas aseguradas que han sufrido el 
irrpacto de la inflación. 

Por otra parte, la inflcción abre un extenso panorama que se remite a 
las nuevas neccsidadez de cobertura, tanto las personas en sí, cano de 
los bienes y las errpresas; en este sentido cabe la JX>Sibilidad de res­
ponder al sentimiento de inseguridad y pérdida de confianza con pro­
dLCtos que les pennitan estar tranquilos también en ténnioos reales. 

ActualJrente existen productos disef'lados para eliminar los efectos ne­
gativos de la inflaci6n, respondier-.:lo a las nuevas necesidades creadas 
por ésta, de los cuales se hablará en su ""'""nto. 
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Resulta interesante analizar el marco legal en el cual se desarrollan 
las diferentes y cooa una de las actividades de la econan!.a nacional. 
El réq imen de gobierno mexicano tiene C0!1D ley fun:lamental y suprema 
la Constitución PolÍtica de los Estados Unidos Mexicanos, en la que se 
consigna la forma de gobierno y la creación de pode res públicos con 
sus respectivas facultades. Así misroo, se~la los preceptos que requ­
lan la creación de noanas jurídicas qenerales y, 1?-specialmente, la 
creación de leyes. 

La Constit~ión está dividida en dos partes la primera que trata de 
los derechos fundamentales del hanbre, que recibe el nanbre de doqmá­
tica, (Garantías Imividuales) , y la sec¡un:la parte, que tiene por ob­
jeto organizar al poder pÚblico, es la parte orgánica. 

En nuestra Constitución todo el título tercero, desde el artículo 49 
hasta el 107, trata de la organización y coopetencia de los poderes 
federales, en tanto que el titulo cuarto, relacionado también con 18 
parte orgánica, establece las responsubilidadP.s de los furr.ionarios 
públicos. Es la parte orgánica la que propiam.mte reqoula la formac: ión 
de la voluntad estatal¡ al insulflar en los Órganos facultades de ha­
cer. 

Además de la parte clo::¡nática y la orgánica pertenecen a la Constitu­
ción en sentido material los preceptos relativos a la si..per estructura 
Constitucional, la cual cubre por iqual a los derechos del imividuo, 
a los paderes de la Federación y a los poderes de los Estados. Son 
dichos preceptos en nuestra Constitución los artículos 39, 40, 41, 
133, 135, y 136, que aluden a la soberanía popular, a la foana de qo­
bierno, a la supremacía de la Constitución y a su inviolabilidad. 

La forma de Gobierno de México se define en el título segunclo, según 
el articulo 40 y 41 de la Constitución, que seftalan: 

Art. 40: Es voluntad del pueblo mexicano constituirse en una 
república representiva, democrática, federal, coopuesta 
de Estados libres y soberanos en todo lo corcerniente a 
su rég inen interior; pero unidos en una federación esta­
blecida según los prirx:lpios de esta ley furrlamental. 

Art. 41: El pueblo ejerce su soteranía por medio de los poderes 
de la Unión y por los de los Estados en los terminas 
respectivamente establecidos por la presente constitu­
ción Federal. 
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De esta fOrma, México se constituye caro una república democrática y 
federal dividida en estados pero unidos por una federaci6n canún. 

El titulo tercero de la Constitución me><icana sel'lala la división de 
poderes mediante el: 

Art. 49: El Supreroo Poder de la Federación se divide, para su 
ejercicio en Le:¡isl.ativo, Ejecutivo y Judicial. 

Cono ya se sefialó, es necesario e indispensable analizar la estructura 
ele ca:la uno de los poderes para c~remer el mecanismo requlador de 
cualquier actividad que se realice dentro del país. 

El Poder LeQislativo, tanto en su estrootura, ccwro en sus ~tividades 
y facultades queda definido en los siguientes artículos; 

Art. SO: El poder leQislativo d" los Estados Unidos Mexicanos se 
rleposita en un Con:¡reso General, q.:ie se dividirá en dos 
Cámaras, una de Diputados y otra de Senadores. 

Art. 65: El Con:¡reso se reunirá a partir del día lo. de septiem­
bre de ccrla afio para celebrar sesiones ordinarias, en 
las cuales se o:::upará del estudio, discusión y votación 
de las iniciativas de ley que se le presenten y de la 
resoltx:ión de los demás asuntos q.ie le corresporrlan con­
forme a esta Constitu:::ión. 

Art. 66: El periodo de sesiones ordinarias durará el tienpo nece­
sario para tratar de todos los asuntos mercionados en el 
artículo anterior; pero no podrá prolon:¡arse más q¡e 
hasta el treinta y uno de diciembre del mismo afio. 

Art. 70: Toda resolu::ión del Con:¡reso terr:lrá el carácter de ley o 
decreto. Las leyes o decretos se comunicarán al Ejecu­
tivo firmados par los presidentes de las Cámaras y por 
un secretario de cada 11na de ellas, y se promulqarán en 
esta forma: "El Con:¡reso de los Estados Unidos Me><icanos 
decreta: (Texto de la ley o decreto) •. 
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Art, 71: El derecho de iniciar leyes o decretos caipete: 

I.- Al Presidente de la República; 
II. - A los diputados y senadores, al Con:¡reso de la Uni6n; 
III.- A las legislaturas de los Estados, 

Referente al Poder Ejecutivo, en forma qeneral los artículos de IM)'or 
interés al tema que nos ocupa podrían ser: 

Art. 80: 5e deposita el Ejercicio del Suprerro Po<ler Ejecutivo de 
la Uni6n en un solo individuo, que se denominará "Presi­
dente de los Estados Unidos Mex !caros•. 

Art. 89: Las fa::ultades y obliga::iones del Presidente son las 
siguientes: 

I.- Prornul.qar y ejecutar las leyes q.ie expida el Corr:¡reso de 
la Uni6n, proveyendo en la esfera administrativa a su exacta 
observare ia. 

Art. 92: Todos los reglarrentos, decretos y Órdenes del Presiclente 
deberán estar firmados por el Secretario del Despacho, 
ercargado del ram:> a que el asunto corres¡xm1a, y sin 
este requisito no serán obedecidos. Los reglamentos, 
decretos y órdenes del presidente relativos al Gobierno 
del Distrito Federal y a los Departarrentos Mministrati­
vos serán enviados directarrente Por el Presid•?nte al 
Gobernador del Distrito y al Jefe del Departarrento res­
pectivo. 

Por Últirro, corresponde al po<ler Judicial la jurisprÚilercia sobre in­
terpretación de la Constitoción, leyes y reqla!rPntos federalPs o l~a­
les y tratados interna::ionales celebrados por el Estado rrexicano. 

Cabe resaltar la inportarcia que tiene el título sexto de la Constitu­
ción Mexicana dentro de la irrlustria del Seguro, ya que se puede con­
siderar que por tener el mismo objetivo, como lo es la previsi6n so­
cial, de aq.ií emanan los principales principios de seguridad social, 
tanto pública, corro privada. 
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Es el artú:ulo 123 relacionado con el trabajo y la previsi6n social 
q.¡e seftala q.¡e: 

El Con:¡reso de la Uni6n, sin contravenir a las bases siguientes del:erá 
expedir leyes sobre el trabajo, las cuales regirán: 

A).- Entre los obreros, jornaleros enpleados, danésticos, artesa­
nos, y de una manera general, todo contrato de trabajo: 

X.XIX.- Es de utilidad pública la Ley del Seguro Sccial, y ella com­
prenderá sequros de invalidez, de vejez, de vida, de cesaci6n 
involuntaria del trabajo, de enfermedades y accidentes de 
servicios de guardería y cualquier otro enoaminado a la pro­
tección y bienestar de los trabajadores, canpesinos, oo asa­
lariados y otros sectores sociales y sus familiares¡ 

B) .- Entre los Poderes de la Unión, el Gobierno del Distrito Fede­
ral y sus trabajadores: 

XI.- La sequridad s~ial se organizará conforme a las siquientes 
bases mínimas: 

a} Cubrirá los accidentes y enfermedades profesionales y mater­
nidad; y la jubilación, la invalidez, Vejez y rruerte. 

En resumen, se puede SPñalar q..ie la Constit~ión Mexicana es el modelo 
general bajo el cual se tendrá que expedir cualquier ley o decreto q.¡e 
se realize en el país. 

Alnra bien, entraOOo al carrpo que nos ccupa, se puede sef'lalar q..JP la 
;r.:tividad de Sequros es por su naturaleza una de las más desarrolladas 
en su aspo::to req~ntario y que emana en fonna preporrlerante de la 
Constitu::ión Política de los Estados Unidos Mexicanos. 

El desarrollo de leyes sobre sequros en Méi<ico, se oriqina en la épcca 
del Gobierno del General Porfirio Díaz, en que se 1€Qisló por primera 
vez en materia de seguros, es así corro aparecen una serie de rlispcx:i­
siones a través del Cbliqo de Comercio de 1884 y 1889 y posteriornente 
en el afio de 1893 surqe el primer intento siqnificativo de normalizar 
las operaciones de se.juros. El 25 de Mayo de 1910 se expidió la "Ley 
Relativa a la Orqanización de las Corrpaflías de Sequros sobre la Vida 11

, 

que ratifica a la ley de 1892 y perseguía la idea de que el Estado 
tuviera una mayor interverción en materia de Se:Juros, posteriormente 
el día 25 de Mayo de 1926 se dicta una nueva ley denominada "Ley Gene­
ral de Sociedades de Seguros", la que tenía por objeto fundamentalmen­
te q.¡e el Estado ejerciera una mayor vigilanoia y control de las ins-
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titooiones de seguros, sin emh!lrgo, la IMYOr parte de las operaciones 
de seguros en México eran practicadas por a:¡en:::ias extranjeras, con lo 
cual las prinas generadas eran enviadas al extranjero y las inversio­
nes de Reservas a pesar de las dispocisiones lec:iales, se hacía casi en 
su totalidad en los países relativos a dichas e111Jresas en beneficio de 
ecooomias ajenas en detriITento de los intereses de las mexicanas. 

Ante las circunst~ias antes sef"ialadas, las autoridades mexicanas se 
vieron en la nec:esidad de rnexicanizar el sequro, prom..ilqandn el día 26 
de l><¡osto de 1935 dos nuevas leyes las que se eocuentran actualmente 
en vigor, "La ley General de Institociones de Bequros" y la "Ley sohre 
el contrato rle 5eguros 11

, constituyeOOo una fecta meIOOrable en los ana­
les del desarrollo del seguro en México, ya que la primera dejó senta­
das las bases para la verdadera mexicanización y el correcto fureiona .. 
miento de la irrlustria aseguradora en México, y la segurrla que esta­
blece las noanas para la interpretooión y aUecuada aplica:ión del con­
trato de seguros, sierrlo dichas leyes reconocidas en el ámbito inter­
na:=ional, com:> roodernas y avanzadas. 

Por Último, debido a lo que señala la constit1.Ci6n referP.nte a la se­
guridad sccial se crearon otras leyes del orden pÚblico: 

Ley del Sequro Social, del 31 de cliciembre 1942. 

Ley del Instituto de Sequridad y servicios S<x:iales de los 
traoojadores del Estado del 28 de Diciembre de 1958, y la 

Ley de Seguridad Social para la fuerza armaila, <lel 28 de <li­
ciembre de 1961. 

Por otra parte, la Secretaría de Hacierrla y Crédito Público por con­
dixto de la H. Comisión Nacional Ban:aria y de Seguros, sirvif"nño ésta 
caro representante y contralor, vioila la correcta intet-pretoción y 
aplicación de las leyes sobre seguros privadosª 

Referente al tema de pensiones o jubila::iones en las coopi111Ías de Se­
guros privados hay rrucho que decir. El artículo 8, Fracr.ión I, ele la 
Ley General de lnstitu:iones de Sequros, da una pauta para la adminis­
tración de pensiones en las c~ias de Seguros, dicho artículo esta­
blece lo siguiente; 

"Los seguros cooprerrlidos dentro de la enurreración de q:>era:::iones y 
ramos del Artículo anterior, son los siguientes: 

Para las opera:::iones de vida, los que terqan caro OOse del contrato de 
rieS}OS que puedan afectar la persona del asegurado en su existeroia. 
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Se considerarán conpreooidos dentro de estas q:>eraciones, los benefi­
cios adicionales que, basados en la salud o en accidentes peroonales, 
se ircluyen en pÓlizas requlares de sequro de vida. 

También se considerarán c~rerrlidos dentro de estas operaciones, los 
contratos de sequro que tergan caoo base planes de pensiones relacio­
nados con la edad, jubilaci6n o retiro de peroonas; ••••••• •. 

El l\rtículo anterior di6 oriqen al l\rt1culo 34, el cual en su fracci6n 
N, establece por primera vez la posibilidad para que las asequradoras 
plle<ian administrar forrlos de pensiones o jubila::iones, dictn Articulo 
seflala que; 

11 las institu::iones de 5e:1uros sólo ixx:lrán realizar las operaciones 
siquientes: ••••• 
• • • • • • Administrar las reservas para los fondos de pensiones o jubila• 
ciores de personal, conplementarias a las que establece la Ley del Se­
quro Sc:cial y dP primas de antiqÜedad ..•••.• ". 

Con este f'l.rtÍCulo se estimula la creación de pensiorEs, así cano su 
crlministra:::ión en las corrpafHas de seguros, las cuales pOOrán operar 
en cuanto las disposir.iones leqales finales así lo permitan; ya que 
sólo eso las ñetiene más aún, cuarrlo hoy en aia el reto consiste en 
ercontrar las mejores fórrrulas para que las pensiones otorqañas a los 
trahaj&iores jubilados no pierdan su posibilidad de respuesta, frente 
a los requerimiento2 de un marento como el que a:::tua~nt:e se presenta. 

otra <le las carateristicas más inportante es la de<lucibilidad de im­
puP.stos a las que pueden estar sujetos los ~os de primas de <:ostos 
planes, con furrla1rento en lo que sel'\ala la I.ey del Inpu,...sto Sobre La 
Renta en sus artículos 24 (fracción XII) y 165. 

Bl articulo 24 establece en general los req..Jisitos ele las ded~ciones, 
y en la fracción XII ~,eñala a los gastos de previsi6n so::ial. Dicha 
fracción reza: 

"que cuarrlo se trate de qastos de previsión social, las prestaciones 
corresporrlientes que se destinen a jubilaciones, fallecimientos, inva­
liOez, servicios rrédicos y hospitalarios, subsidios por irx:apa:iñad, 
becas educacionales para los trabajadores o sus hijos, forxlos de aho­
rro, quarderias infantiles o actividades culturales y deportivas y 
otras de naturaleza análcqa. 11 

En dicho Articulo se habla de aquellos elementos que contritA.lyen a la 
elevación del nivel de vida de los trabajadores y sus familias. 

Por otra parte, en esta ley se establece q.¡e el pac:JO de estos gastos, 
para quien los efectúa pueden ser deducibles y también no acUI11.1lables 
para quien los percil:e. 
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Hasta aqu!, estas condiciones de dedooibilidad se daban s6lo si estos 
gastos fueran otorgados a los trabajadores en forma general y sobre 
las mismas bases a meros que se tratara de: 

a) Enpleados de confianza y sind!calizados, los cuales podrán contener 
beneficios diferentes para cada sector. 

b) En{>leados de una misma el!l>resa pero que pertene2Can a diferentes 
sirñicatos, en cuyo caso los l:eneficios podrán no ser eq_iivalentes. 

c) Personal sanetido a un ries:¡o sensiblemente mayor que el resto de 
los trabajadores, en cuyo caso la naturaleza del riesgo debe ser. con­
cordante con la del beneficio y este ser independiente de que se trate 
de enpleados de confianza o de los demás trabajar:lores. 

d) Personal que labore en establecimientos ubicados en el extranjero, 
los cuales Podrán tener l::eneficios diferentes por país. 

Por lo tanto las personas físicas que quisieran ap:>rtar paqos para 
crear un fardo para su jubilac:ión, corr.~to de previsi6n social, éste 
no sería deducible. 

Sin embarqo, aunque el texto de la ley del Irrpuesto Sol>re la Renta no 
es muy claro en cuanto a la deducibilidad de qastos reali•ados por 
corcepto de sequros, hacierrlo una interpreta:ión annónica rle los arti­
culas 85, 108 fracci6n III y 136 fracci6n I de la ley tributaria cita­
da, se puede lleqar a la corx:lusión de que sí procede paru los profe­
sionistas que realizan su ac:tivirJad en forma irrlepeniiente, así cano 
para personas que realizan actividades errpresariales, la dedt.cción 
para efectos del Irrpuesto Sobre la Renta de las J.>riTMs de scquros de 
vida, ar.cidentes, gastos rrédicos mayores, jubiloción ñ rPt iro, e irca ... 
paoidad. 

Dichos numerales preven: 

Artículo BS.- " Las personas físicas q..ie obterqan irqresos por la 
prest~ión de un servicio personal irdeperrliente, podrán dr~LCir de 
los rnisnos los gastos e inversiones necesarios para su obtención". 

Articulo 108.- "Las personas físicas que obtergan irgresos p0r activi­
dades errpresariales podrán efectuar las dedoociones siquientes: 

III Los gastos". 

Articulo 136.- "las decloociones autorizadas en este titulo deb!rán 
reunir los siguientes requisitos: I. Que sean estrictamente indispen­
sables para la obtención de los irgresos por los que se está obliqado 
al pago de este ~uesto". 

Corro se observa, los dispositivos trans::ritos alu<Jen a la procedencia 
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de la deducci6n de gastos (JJe tergan el atrib.Jto de ser necesarios y 
estrictarrente inlispensablea para la obterci6n de irgresos. 

Es obvio q.¡e el gasto por seguros de vida, accidentes, gastos médicos 
mayores, jubilaci6n o retiro, e ircapacidad, de profecionistas in:le­
penlientes y enpresarios es necesario y estrictrurente inlispensable 
para la obterci6n de irgresos, puesto que el fin de tales sequros es 
precisarrente cubrir al ocurrir el rie930 cubierto que puede ser la 
vida, la jubilaci6n o ircapacidad total o parcial, peananente o terrpo­
ral, una cantidad de dinero q..ie servirá para resporrler a los conpromi­
sos económicos del asegurado, que van desde el sostenimiento de la 
explota::ión de su despa::ho, fábrica, etc., el ~o de salarios de su 
personal, durante el tierrpo (JJe dure la ircapacidad; o en su caso la 
liCJJidaci6n del personal en caso de ircapacidad total pennanete o 
nuerte, hasta el percibir un dinero que le peanita sequir vivierrlo 
rlignarrente en la etapa de la vejez. 

Por otra parte, dete tenerse presente que el tener un seguro de los 
antes referidos, que resporrla por el cx:urrimiento de los ries;¡os ~e 
mrparan, más q.¡e una sirrple liberalidad que da cierta sequridad en la 
actividad que desarrolla el asegurado, es una necesidad aún de orden 
scx:::ial, pues resporrle a un inperativo cano lo es el de contar con los 
recursos económicos suficientes para hacP.r frente a los qastoa de <'li­
versa naturalPza rlfü profesionista irrlepen:Iiente y del enµresario. 

Por ello se puede afirnar que la prima que se paqa por los seouros 
alUflirins, si es un qasto necesario y estrictarrente irrl ispen.sable para 
obtener irxtresos precisarrente en el período en que par ha.terse confi­
gurado el rie9]o, el ascqurarlo tiene disninuidas sus (<cultarles físi­
cas o rrentales para obtener, en las mismas circunstarcias que nntes rle 
que se confiqurara el ries:JO, irqresos. 

Aunado a estas considera:::iones, para el ano de 1986, la ley del Im­
puesto Sobre la Renta, ya en una forma más di recta, concede un estirru­
lo a lao personas físicas que realicen pa:¡os de prilras en conpanías de 
sP.guros para un plan de pensiones, hacierrlo dedu::ibles estos pagos. 

De esta forma, se da un excelente irrpulso para los sequros de pensio­
nes ird i viduales. 

Es el artículo 165 de la Ley referida la que marca que; 

"Los contribuyentes a que se refiere el Título IV de esta ley que e­
fectúen dep6sitos en las cuentas personales espe::iales para el ahorro 
o bien realicen pa:¡os de primas de contratos de se;¡uros que teman 
cano base planes de pensiones relacionados con la edad de jubilac i6n o 
retiro que al efecto autorice la Secretaria de Hacien:la y Crédito Pú-
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blico n-.,diante di~iciones de carácter qeneral, po:lran restar el 
inporte de los mismos únicamente en la declaraci6n del aflo de calerda­
rio en qJe se efootuaron los depósitos o paqos de referercia, rle la 
cantidad a la que se le aplicaría de no ha::er la reduc:ción r»spectiva, 
la tarifa del Artículo 141 de P.Sta ley. 

Los depÓsitos a los que se refiere el párrafo antF:'rior, en el af'lo ca­
lerdario de que se trate, no podrán exceder por a~oos co~eptos del 
equivalente a dos veces el salario mini.roo qeneral de la zona económica 
del Distrito Federal, elevarlo al afu, •••• 

Las cantidades que se des:>e>siten en las cuentas personalP.s, o se JX)'..l~n 
por los contratos de seguros, a que se refiere este Articulo, así cano 
los intereses, reservas, sumas o cualquiPr cantidad que otorqan por 
con::epto de dividenlo::;, irrlernniza:iones o préstaroos q..i~ deri\.'Cm UP Jos 
contratos de seguros re~tivos, deberán considerarse cmio in:iresos 
acmulables del contrih.Jyente en la declar~ión correSX>rrliente al ano 
calerdario en que sean recibidos o retiraños de lan cuentas e5Peeiales 
o del contrato de sequro dl.:' que se trate ••••• 

En nin:;t'Ún caso la tasa aplicable a las cant irlades crumulables en los 
términos de este párrafo, será mayor que la tasa de irrpuesto que hu­
biera corre~rrlido al contribuyP.nte en el ailo qur:> efectuó los pa:ios 
dP. las prioos, de no hab>rlos realizado. 

En los casos de fallecimiento ciel titular de la cuenta especial para 
el ah:>rro o del asequrado, a que se refiere este Artículo, el b?nefi­
ciario desiqnado no estará obligado a OCUITIUlar a sus in:iresas, los 
retiros (}Je efectué de la cuenta o del contrato, se:;i:ún sea el caso. 
Las institu:::iones de sequros que efect~n pa::ios en ,,.¡ rturl de contratos 
de seguro de los sef\alados en este Art lculo, deOOrán retener por con­
cepto de ~o provi.sional el 55 % dP las cantidades rea:>eetivas ••.• 11

• 

Por otra parte, La f\socia::=ión Mexicana de Instit1.eiones de Sf.1CJuros 
(AMIS) , propone que las di~sic iones de carácter general a laB que la 
Secretaria de Hacierrla y Crédito Público se refiere y con las que es­
tos contratos se pueden autori zur oon: 

a) Los planes de seguro de retiro, sus cálculos a:tuariales y cordi­
ciones generales de seguro, deberán quedar aprobados por la Comisión 
Nacional Bancaria y de Sequros, expresammte para los fines <lel Artí­
culo 165 de la ley del Il!l>Uesto Sobre la Renta. 

bJ La denomincción del plan deterá contener la palaUra "RETIOC'l". 

c) Las cordiciones generales de seguro contendrán la siguiente cláusu­
la: 

•oe acuerdo con la Ley del I11puesto Sobre la Renta, la Caipa­
llia, al efectuar cualquier P"JO al asegurado, retendrá y en-
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terará el inpuesto corresporrliente a la tasa establecida por 
dicha ley, o por la secretaria de Hacierrla y Crédito l'Úbli­
co. Lo anterior no es aplicable cuarrlo el pa:¡o se haqa a los 
beneficiarios establecidos en la pÓliza Por fallecimiento del 
a~urado11 • 

rl) El plan rle retiro, '1eb?rá ~r drl tipo 11 renta vitalici3 cliferi<1a" 
con ó sin devolución de reserva. 

e) El plan deberá otorgar a los beneficiarios las primas paqadas en 
caso de que el asegurado falle;ica antes de la edad de retiro. 

() La dura::ión del plan c1eterá ser de 5 afias como minirro para ejercer 
la opci6n de retiro. 

'J) Podrán establecerse opcioOl?'s para el paqo de la renta que sean e­
quivalentes actuarialnente. 

h) Para el caso de fallecimiento o incapa=ldad del asequrado porlrán 
establecerse coberturas adicionales, dentro del mismo contrato. 

i) Si el contrato da rlerecOO a préstano con qarantia de la reserva 
matemática a la cantidad otorqada en calidad de préstanos, se le re­
tP.n:lrá el inpuesto correspotrliente. 

jl Las ba;..es tknkas qut> se usen para estos planes, se reoi. rán por 
l.Js normas vigentes, reqlasrentadas por la Comisión Nacional Barraría y 
rJe Sequros. 

Así mismo, también, las corrpaf\ías de Seguros han fonnuL:1do un proyecto 
de normas generales para la cperación de planes de pensiones ir-.3ivi­
duales relccionados con la edad de Jubila:=ión o Retiro a tos que SP. 
refiere el l\rtículo 165 de la r;¿y del llJl>uesto Sobre la Renta, pero 
además han enviado una solicitud de cambios a dicro articulo. 

Dichas nonnas generales establecen lo siquiente: 

1.- Las clisposiciones de estas normas se aplican a los planes indivi­
duales de pensiones o jubilaciones que se utilicen para los fines que 
estipula el articulo 165 de la r;¿y del IIJl>uesto Sobre la Renta. 

II.- La aprobaci6n de la C.N.B.S de los elementos técnicos promx:io­
nales y de docllllP.ntos contractuales de estos planes, deberá estipular 
expresamente su aplicaci6n para los fines del artículo 165 de la L.I.­
S,R. 

III.- Estos planes estarán basados en contratos individuales de anua­
lidades diferidas. 

- 30 -



'IV.- Los contratos podrán ircluir el beneficio de devolución de reser­
vas en caso de fallecimiento del asegurado antes de la edad de jubila­
ción, adicional.!rente, podrá ircluirse beneficio de lllJerte. 

V.- Podrá ircluirse el beneficio de anticipación de anualidades en ca­
so de invalidez pennanente del asegurado, sierrpre que ésta se de a un 
50 % por lo roonos, de ¡:cuerdo al criterio que en este sentido P.sta­
blezca el Instituto Mexicano del Scquro Social. 

VI.- La edad de jubilación en que se basa el fUrcionamiento de estos 
planes deberá quedar estipulada en cada póliza, no sien.Jo inferior a 
55 aftas de edad, en nirq:ún caso. 

VII.- El plazo de duración del plan, cooprendido entre la fecha de 
contratación y el comienzo del beneficio de la pensión nurca será in­
ferior a 5 al'los. 

VIII.- Las coopaH!.as de SequroG podrán p¿)(Jar divid~rrlos sobre las re­
servas de las anualidades conpradas. Estos dividendos pxlriin aplicar­
se a cualquiera de las opciones senaladas en la póliza. 

IX.- El contrato (X>drá carcelarse, a petición deol contrat.::mtl•, GÓlo en 
el caso de anualirlades <J.Je no estén en curso de paqo. 

X.- En el marento en que la anualidad haya entrado en viqor, el asequ­
rado podrá ejercer su derecho de cambio en la forma r1el paqo ne ;1nua­
l idades a otra actuarialmente equivalente y que la compaftÍa ele Eequros 
estP. operardo en e~ rranento. 

XI .. - En caso de rescate, pa:JO de dividerrlos o irxlemniza:iones, se es­
tará a lo diq>uesto por el artículo 165 de la Ley del líll'lJosto Sobre 
la Renta. 

XII.- El contrato de seguro deberá ajustarse a lo dispue<>to por la Ley 
del Contrato De Sequro. 

XIII.- La ñenominación del plan deb?rá contener la palabra "pensión". 

XIV .. - Las condiciones generales del contrato deberán contener el texto 
del articulo 165 de la Ley del Inpuesto sobre la Renta. 

La carta solicitud de cambios al artículo 165 plantea la necesidad de 
adecuar a lo expuesto más adelante dicho articulo, en lo correspon­
diente a los planes individuales de pensiones a qoe se refiere dicha 
disposición, por lo que se pone a considerac:ión los corceptos q.Je se 
enlistan a continuac:ión, en los que se basan los cambios que se consi­
deran adecuados reali7.ar en el artículo que nos ocupa. 
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Consideranlo: 

- Que los planes inli viduales de pensiones y las cuentas espe­
ciales de ahorro a que se refiere el artículo 165 tienen una 
operación, fUncionamiento y finalidades rr<JY diferentes unas 
de otras. 

- Que la inversión que inplica la colocación de planes de pen­
siones es a Lrn¡o pLazo. 

- Que los planes de pensiones conllevan un objetivo de seguri­
dad y por lo tanto un valor agre¡ado al ircluir en ellos el 
fcctor de rie910, adiciona~nte al elemento inversión que en 
ellos se involucra. 

- Que la contratación de estos planes tiene en sí misma por sus 
características la captación de ahorro masivo, de todos los 
niveles ~onómicos de la JX>bla:-ión asequrable y sobre tocio, 
de manera sistemática en Laa¡os periodos de tienpo. 

- Que los paqos q.ie las conpanías de Sequros realizan a sus 
asequrados o a los beneficiarios de éstos provier)?n unos de 
la realiza::ión del evento contirQente q..ie se cubre con el 
contrato de Sequros, y otros de la disposición directa a q.ie 
los asequrados tienen derecho sobre los valores oc:unularlos 
por los ~os dP. sus pÓlizas. 

- Que mediante in:entivos fiscales com:> los qJe plantea el ar­
tículo 165 a este tipo de planes se genera una base sólida de 
inversión a larqo plaz.o que se constituirá en uno de los pi-­
lares en que se furrlruoonte el desarrollo de la economía na-­
cional en el futuro, y el de la instittr:"ión del sequro en 
particular. 

Se propone la adecuación de lo estipul<rlo en el artículo 165 de la Ley 
del Irrpuesto Sobre la Renta, en los siguientes puntos en particular: 

I.-- La no acllJTl.llc:ción a los irqresos del asequrado de los 
paqos que reciba de La coopallía de Seguros por el beneficio 
de pensión o paqos por invalidez QJe haya contratado con ésta 
y que le sean entregados al currplirse las corxHciores de e­
dad, o estailo de invalidez que se estipulen en el plan de 
seguro. 

Esta modificación se basa en que los pagos de la pensión, son recibi­
dos por el asegurado precisamente en La época económicairente no pro-
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ductiva de su vida y que además, estos mismos pa:¡os provienen de in­
versiones a largo plazo realizadas por la conpallía desde su contrata­
ción del plan. 

Por otra parte, el beneficio de la pens1on no corresporderá forzosa­
nente a una mera acunulación finaroiera de las aportaciones que el a­
segurado realice por su plan, porCJ..le éste involt.r:: ra en su cálculo un 
factor de rieS'.]o por superviverx::ia, hacieOOo conti11=Jente el roonto to­
tal del beneficio que obterrlrá el asequrado a través de la pensión. 

Por últim::>, es inportante tomar en cuenta el l::eneficio social que SP. 

lcqra con estos prcqranas de previsión para qarantizar la solidez eco­
nómica de las personas más allá de su edad productiva. 

II.- Redooir al 10 i el porcentñje que las c(')fTpafiías ª'"" seau­
ros retendrán como ~o provisional de ifll)uestos sohre el 
tronto de rescates o retiro de dividen::los que realice el ase­
gurado. 

Al redu::ir el porcentaje de reterr.ión de 55 % a 10 i, se consique evi­
tar el i..nµacto desfavorable que tendría una tasa tan alt:;i prircipal­
mente en los nivele.r; económicos medios y bajos de la po~il~ión, y así 
poder fCJm?ntar, en cualquier nivel, el ahorro sistemático y u larQo 
plazo tan necesario en estos tierrpos. Oc cualquier manera, al in:::luir 
la tasa de reten::::ión del 10 % se mantiene el control fia:::al necesario 
para asequrar la recaOO.:ción de los inpuestos corresponJientes a cada 
asegurado. 

III.- Con la finalidad de prcp1c1ar e incentivar un verrlailero 
largo plazo de ahorro que qeneran estos plan:>s, se propone 
mantener la estipul...::ción de que el asequrado antes de haOOrse 
iniciado el ~o de su pensión, a::umulará a sus in:ir~sos el 
m:>nto de los rescates o retiros de divideOOos quP realice de 
su contrato, considerarrlo el 100 % de dicho monto si el reti­
ro se realiza dentro del primer ano del contrato, 90 ~ en el 
segUOOo año, 80 % en el tercero y así si.r.esivarrente h.Jsta la 
no acU111Jla:::ión de dichos retiros si éstos se realizan a par­
tir del décimoprimer año de vigencia del contrato, 

IV.- Irxiicar expresazoonte que el ~o de las primas corres­
porrlientes a estos planes de sequro no causarán el impuesto 
del 3 % ~e estipula para los sequros de vida irrlividual la 
Ley Especial Del Irrpuesto sobre Producción y Servicios. 
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Por últiroo, cabe sellalar que entre más pronto sea autorizado este pro­
yecto de normas generales y aprobados los cambios correspondientes al 
artículo 165, más serán las corrpaflias qJe inpulsen el desarrollo de 
planes de retiro o jubilación in:lividual, y más rápido será la acepta­
ción de los consumidores para este tipo de prodLCtos, que sin duda 
alguna, trae consigo nuchos beneficios para la sociedad. 

- 34 -



I.I.4.- ALQHS JUICIOO EN 'lllllN'.l A LA PERSall\ SENE::SCml'E. 

S6lo a titulo de referercia, es conveniente recordar que el hombre 
anciano o senea::ente fué, desde tie!lpOs lejanos hasta prircipios del 
presente siqlo, un personaje respetable y de altos merecimientos, en 
el seno de la familia y dentro de la so:::iedad, donde desenpeflÓ eleva­
dos papeles en la politica, la reliq i6n, la ilcx::encia y la cultura en 
qeneral. 

Baste sef\alar con una mirada retrospectiva, CJ.le las culturas orecola­
tinas, particularroonte la romana, añmiraron esta etapa de la vida hu­
rnana, sieOOo a los rOfM.nos a quienes se les del::e los vocablos de "se­
necto", "senex": "'arciano": antianus y 11viejo": vetus. las culturas 
orientales asi cc:m:> las prehispánicas en América, riOOieron un elevado 
culto a su t-anbres senectos situárrlolos en altas jerarquías fñmilia­
res, ;udrlicas y reliq iosas. 

A.l trana:::-urrir los anos en q.¡e fueron cx::urrierrlo en la 001rimidad ñi­
versos fenárenos sociales, la población envejecida fué perdieOOo in­
terés en cuanto al recono.=imiento de su sabiduría y alto valor rooral, 
y la resp:msabilidad en su protección, tanto de parte de la sccie<lad, 
caro en el seno familiar, debido a transfo~iones de orden ñeTTO:lrá­
fico y so:::io-econánico, y el cambio de estructura y dinámica familiar 
entre otros. 

Sin embr'lrgo, recienterrente ha surgido un movimiento en favor del tx:Mn­
bre de edad avanzada, cuya pobla::i6n va crecierilo en forma notable en 
todos los paises, particularmente en la mayoría de los estados alta­
rrente desarrollados, debido fw'3amentalmente al aumento de la esperan­
za de vida; y por otra parte, en forma iOOirecta, al control de la 
natalidad. 

Asi pues, en rela::ión con esta a::::titt.ñ social y IUJtM.na de un nuevo 
interés por re~tar y aterder a la pobla:üón seneocente, se rre~ionr1 
cano uoo de los acontecimientos más recientes e inportantes a nivel 
interna::ional, la l\samblea Mundial sobre el En""jecimiento, orqaniz1>'1a 
por la aro en la ciudad de Viena, del 26 de Julio al 6 lle mosto ilP. 
1982, que fué tonada r::ano "foro para iniciar un proqrama intP.rn~ional 
de a:ción", ercamincrja a garantizar la seguridad econánica y social rJe 
las personas .Je edad, asi cano dar oportunidades para que esas perso­
nas contrib.iyan al riesarrollo <le sus países. 

Además, este orqanisno internacional, en sus Reuniot"W:!S RB:Jionales ha 
presentado estudios sobre Sistenas de Salud para el senescente. 

Dentro del carrpo de la Seguridad Social se debe rren:::ionar q.ie la /\so­
ciaci6n Interna::ional de Sequrinad Social y el Centro Interamericano 
de Seguridad Social, en diversas reuniones y fechas han establecido 
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recanerrloc:iones y oc:uenlos relacionados con politicas en la protección 
social de las personas mayores, sus problemas y los servicios sociales 
correlativos que deb3n crearse. 

La Organización Interna::ional del Trabajo por su parte, recanien:la el 
establecimiento de las asigna::iones familiares y de aytrla familiar al 
trabajador que se jubila. 

En nuestro pais y particularmente en los dlas que corren, el interés 
del Estado dentro de este criterio de revalora-::ión de la persona de 
edad avanzada, y del otorqaniiento de asisteoc:ia al anciano -especial­
rrente al desa11µarado por la familia- se ha acrecentado. 

Se destaca el deb?r de dar aterción oportuna a sus necesidades, a fin 
de mantener su bienestar desde un punto de vista biolb:¡ico, psicolb:ii­
co, econ6mico y sccial, es ñPCir, inteqraln'ente, de a::uerño al cooc:ep­
to croierno de salud; en el ejercicio de un derecho absoluto que tiene 
caro ser humano, a su protección y disfrute de ellas, y como obliga­
ción dp la sociedad y el Estaño rle preservársela o hai:::!er que la recu­
JJ"<e en caso de hab?rla perdido. 

En esa virturl, los nuevos y modernos prin::ipios que se prcrlaman en 
bien del arciano rrexicano, e!;:peeialmente el ciesamparado, tendrán cano 
recursos fLUYlamentales, la seguridad y la asisteocia instit~ionales, 
en dorrle los servicios que se creen, del:en tener como propÓsito esen­
c:ia 1 el fcrnento a la salud, "la prom.:x:ión del bienestar fisico, mental 
y social de la persona y la comunidad, para contribuir al ejercicio 
pleno de sus cap¿r.idades, al mejoramiento de la calidad de su vida, y 
la protea::ión y aprovechamiento de sus valores.... que contribuyan al 
desarrollo sccial y propicien su ircorporoción a una vida eq.iilibrada 
en lo económico, social y moral". 

En fin, sólo para destocar la inportan::ia que tiene en México el inte­
rés por concx::er y dar aterción a este grupa humano, baste decir que 
desde el punto <le vista estadístico-de~ráfico en cuanto a la terrlen­
cia de irx:::rem?nto de la pobleción arciana rrexicana, del rif'k> de 1985 al 
af'\o 2000, el grupo de personas de los 60 ai\os a los 80 y más, se in­
crerrentará en ntÍneros absolutos de 5' 746,550 a 9'915,633 debido SeQu­
rrurente, entre otras razones, a una mayor esperanza de vida alcanzada, 
al control natal observado y a una mejoria de las comiciones salubres 
del ~io, cO<)plementa:lo por el esfuerzo edu::ativo de fomentar la sa­
lud, en don:le todos los sectores econánicos, y prirx:::ipalmente la in­
dustria asequradora, deban participar con verdadero espiritu solidario. 
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l. 2 EL SEXll.lJI) JE VIO.>., 

1.2.l -PI.ares tradicionales, 

l,2,2 -Planes ll'Odernos. 

1.2.3 -Prircipios básicos actuarial.es. 

l. 2, 4 -Planes de Pensiones, 

l. 2, 5 -Desarrollo de profll>::tos, 
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El se¡uro de vida, El contrato. 

El contrato de seguro es aq.Jel por el q.¡e el ase¡urador se obliga, ire­
rliante el cobro de una prima y para el caso de q.¡e se produ:zx::a el e­
vento cuyo riesgo es objeto de CC>rertura, a irrlemnizar, dentro de los 
límites pactados, el dallo prodll:'ido al asegurado o a satisfacer un 
CAPITAL, una RENl'A u otras presta::iones asumidas. 

Clases. 

El seguro sobre la vida humana puede estipularse tanto para caso de 
rruerte, cano por caso de supervivercia o ambos conjuntaroonte. 

Modalidades, 

Sus modalidades en eocencia, son los planes básicos¡ Ordinario de Vi­
da, Dotal, Tenporal, canbinc:ciores de estos, y seouros de sobreviVP.n­
cia. 

El seguro Ordinario rle Virla otorga protecci6n rle por vida y la suna 
~sequrada se P"'lª al fallecimiento del l\sequrado ocurra este en cual­
quier épc.c:a. 

El pli'ln Dotal Mixto oto~a una suma asequrada iOOistintamente al fa­
llecimiento del asegurado 6 al téanino del contrato, ~e pue<le sef\alar 
que este plan tiene caro finalidad lcqrar una mez.cla de previsi6n y a­
horro. 

El plan Tenporal cubre durante un plazo deteaninado, y otorga la suna 
asegurooa cuarrlo el fallecimiento del Asegurado c.c:urre rlentro del pla­
zo estipulado. Tiene ccxoo finalidad otorgar protección pura, es de­
cir, se proteqe rie9:Jo puro. 

Los seguros de Sobrevivencia otorgan un capital al final de un plazo 
detcaninado, o también pueden otorgar una renta pagadera mientras viva 
el asegurado, de manera irmediata 6 a partir de deteaninada fecha di­
ferirla. La finalidad prircipal es la previsi6n y el ahorro para reci­
bir un capital o una pensi6n en vida. 

Estas modalidades, a su vez, pueden presentar otras múltiples varia­
ciones, resultarle de combinar el aOOrro y la previsión en mayor o rre­
nor grado, o por contratarse sobre una o más cabezas, por ha:::erse con 
o sin reembolso de primas, por ircluir procesos de revalorizaci6n au­
tomática de capitales, de participación en beneficios, etc. 
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La imustria del seguro en el ioorcado mexicano cuenta en estos momen­
tos con los siguientes productos: 

-Seguro tenporal a 1, 5, 10, 15, 20, 25, (65) al\Os. 
-Seguro dotal a 10,15,20,25, (65) anos. 
-Seguro ordinario de vida. 
-cat{llememtarios; 

a) Pago anticipado por invalMez. 
b) Doble capital mJerte por accidente. 
c) Triple capital muerte por accidente colectivo, 
d) Exerción del pago de primas en caso de invalidez. 
e) Garantía adicional en favor t:le la esposa. 

a los que actualrrente hoy tenemos que agreqar el factor de crecimiento 
ñe suwas asequradas convirtiérrlose así, Pn planes rlinámir.os. 

E\/OLOCION CEL MEncAro. 

Es inportante concx:er cual ha sido la trayectoria ilel S€<1uro de vida 
en estos Últim:>s anos, para lleqar a corrµrerrler la aemama del merca­
rlo, así corro su probable proyección de futuro. la cooposición df?' la 
cartera-vida en México en cuanto a prodoctos irrliviñuales ha ido rrar­
cando una terrlercia hacia la coopra de pla11Ps que constituyan una baja 
reserva, en vez de planes que constituyan una alta resP.rva para el a­
horro. Esto se dere prircipallOOnte a la <liferercia que existe entre 
la tasa de interés técnica y la tasa de interés quC" otorgan las insti­
tu::iones de inversión. Esta terderx::ia, debe cambiar de siqno en los 
préodrros anos produciendo planes de ahorro, de lo contrario las conpa­
f\ías de seguros estarán daf'l.árrlose en la constit~ión ele reservas a 
largo plazo. 
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1.2.2 PIJ\NlilS ~. 

Algunos de los nuevos produotos en la industria del seguro a nivel 
llllndial, prircipalrrente en los Estados Unidos l\mericanos, en los úl­
timos atlos y sus prircipalP.S razones para su desarrollo son los si­
quientes; 

(1) VI!ll\ VARIABLE.- El valor del contrato y el elemento de 
rie3;10, estan Pntrelazaños con la actuación de un forrlo. El interés 
rle que la irrlustria dP.l sequro de vida desee desplazarse más agresiva­
mente h<Cia este produoto depP.nderá de la experierc ia que ten:¡an las 
primeras coopaflias que esten vendiendo este plan y de la dur<Ci6n de 
las comiciones favorables del men::ado de valores. Es pasible que es­
te prodt.rto esté desarrollado en un sobredisel'lo del mercado y sinple­
rrente resulte un corcepto técnico fas::inador. Sin emban:¡o, este con­
trato es probable que 5eu de gran significado para la industria y su 
desarrnllo debe observarse muy de cerca. 

(2) EJ.X)NCW\'rI<D.- Esta variación del contrato de virJa entera 
prirnerarrente apareció a prircipios de los anos 70, y la mayoría de las 
qrarx:Jes conµ.1ftías mutualistas actualmente tiene alquna variante de es­
ta idea. También se le llama !XXN)Ml\ESTRO, P!lCll'IXCIOO RF.ALZllDA, VIO'\ 
F.X'ffi!IORDINl\RIA, E'JX:.. F.ston involuoran una combinación de vida ente­
ra, seguro tf>nporal, y adiciones saldadas hechas en un paquete para 
rerrlir una cantir:1ad de protección específica. Este produ:to surqió de 
dos fuerzas básicas. Primero, representa un uso rwy creativo de rHvi­
derrlos, bajo las a:tuales corrliciones favorables de interés, y hace de 
esos divirlerrlos una parte más inteqral de la constnx:ci6n del contrato 
que lo han sido históri~amente. Sequrrlo, este contrato ha hectn posi­
ble que las COITT'<lflías 1TUtualistas puedan ofrecer sequro de vida a pri­
mas iniciales muy cerca de las q..ie se ofrecen en los contratos sin 
partlclpa:::ión de las corrpaílías por acciones. Desde lueqo el éxito a 
larqo plazo de este contrato deperrle de las corrlir=iones del mercado de 
inversiones y la administr.;ción del dinero, que qenera.lJrente dictami­
na la actu<CiÓn alcanzada por la coopaflia junto con el control de qas­
tos. obviarrente, a las tasas de interés de hoy en día, el corcepto es 
sostenible y representa una dura corrpeterx::ia. 

(3) CICW-VIDA.- Esta idea ha estado en el mercado durante 
varios afias y sec¡Ún parece la Minnesota Mutual ha tenido la meyor ex­
periercia y éxito con la p61iza de ciclo-vida. Este produoto es una 
inportante idea qu~ resporrle a una verdadera recesidad en el mercérlo. 
Básir.anente este contrato pennite alterar la cantidad de sequro y los 
niveles de prima sin q.>e el asegurado ircurra en nuevos qastos de emi­
si6n al efectuar el ci'll\bio. Ercuestas que se han realizado a agentes 
para ver su reacción al contrato seHalan q...ie en estos m::mentos su re­
aaoión es tibia par una variedad de razones. Entre ellas sellalan q.Je 
el contrato req.¡iere más servicio que el contrato tradicional. Ade-
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más, el vemedor recite menos coopensa::i6n y algunos estudiosos del 
negocio piensan que pudiera existir alguna rela:::i6n entre este hecoo y 
sus actitudes. 

(4) PRIWl-AJUSTllBLE.- Esta póliza salo la ofrecen unas cuan­
tas ccrtµ311ías de seguro por a:::ciones. Al igual que algunas otras re­
cientes innovaciones, es una respuesta al clima favorable de inversi6n 
de renta fija que se ha visto en af'\os recientes y que pennite a una 
coopal'lia extender las ventajas de las altas tasas de interés de hoy, 
al cO!!{lrador a través de una prima más baja que la que proouc irían los 
métodos tradicionales de fijar precio. Sin embarc¡o, el contrato pro­
vee que si cambiaran las con::liciones, pudiera haber un aurrento en la 
prima de un porciento fijo de la prima inicial. Debirlo a la naturale­
za de este contrato, existe alguna pre<eupación sobre lo que pasará 
cuarrlo se ejerza la op:ión y el oolenterrlimiento que pudiera resultar 
por parte del consumidor. Hay muy PQ:Jas conpa:f'lías en este seq:uro y 
hay muy peca experiencia para juzgarlo inteligente~nt-.e en P.::;tos rro­
rrentos. 

(5) !:EPOSI'ID T™ffiRAL.- Este corcepto consiste de un "d~pósi­
to" inicial adicional. Si el contrato se mantiene en viqor, da cano 
resultado un seg:uro tenµoral a un precio muy favorcJhlP. Si cx;urrP una 
cadocidad, se pierde el depósito. Habrá que resolver alQuna!'. preq-un­
tas sobre el tratamiento de este depósito en cuunlo a i.rrpue.stos. 

(6) UNIVERSl\L LIFE.- Desde los fines de los 70, en el merr.ooo 
del Seguro de Vida norteamericano, está en oferta un nuevo prcdt.eto 
bajo la rlenornina::oión ele Universal Life Policy. Una vez s~er,Jdos los 
problemas iniciales, esta nueva rrodalidad de .sequro hJ lcx.1rado en los 
últimos af'k>s irrpresionantes y crecientes cuotas de penetr.:ción en el 
merccrlo, por lo que al roooos parcialmente, se P.ztá hJblardo incluso de 
un "cambio revolocionario" de la irrlustria norteamerkan.J del s€Quro. 
La introdu:ción de Universal Life se vió fanent.Jda sobro todo, Por la 
situación reinante en el mercado norteamericano de c~itales durante 
la sequrda mitad de los al'\os 70. En los Estaclos Uniclos de llrrér ica el 
capital de ahorro ccLmJlado en seguros de vida, hasta este memento, 
arrojaba una tasa de interés relativamente baja, q_ie se orienta scqún 
las tasas de interés de...,n:¡adas en el pasado, por el mercailo de capi­
tales a largo plazo y que quedaba fija durante la vigencia del contra­
to de Seguro. Las tasas de infla:::i6n ine~ri>'iamente altas, de dos 
diqitos, fueron la causa de qJe el interés deven:¡ado por las pÓlizas 
tradicionales se situara por debajo de la tasa de all!1l>nto de los pre­
cios, con lo cpe, en términos reales, se produ:Íd urw pérdida. Al 
misno tienpo otros tipos de inversión pecuniaria ofrecían niveles rle 
interés más atractivos. Ello oriqin5 una nueva reorient~ión de los 
consumidores que quedó plasmada en el eslogan "Buy Te rm arrl invest the 
difference• (coopre seguros tenporales de vida e invierta la diferen­
cia) • Esta reorienta:::i6n se vió prq,iciada por las exiauas ventajas 
de orden fiscal, que se corcede en los EE.UU. al seguro de vida. 
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Este nuevo cooportamiento de los consumidores no s6lo hizo cpe disni­
nuyera la cuota de seguros de vida dentro de la formación de ahorro, 
sino que numerosos clientes solicitaban préstamos sobre sus contratos 
<a intereses deudores leqalrrente fijados e inferiores a la tasa de in­
terés en el mercado) ponierxlo en apuros finarcieros a numerosas enti­
dades aSe;JUCadoras. 

I.a imustria del seguro se vió en la .-.,cesidad de tener que desarro­
llar nuevas irodalidades de contratos que estuvieran más en consonarcia 
r.on las nuevas circunstarcias reinantes en el mercado. A la vista de 
las experien::ias descritas, había que prestar especial aterci6n a una 
"Tla'¡or sensibilidad a tipos de interés elevados, que podrían ser cam­
biantes en el futuro con rapidez. 

Universal Life se puede cara:terizar muy brevemente como un seguro Vi­
~. Entera sin participación en los beneficios. Más el éxito logrado 
por esta mcrlalidad contractual sólo se entien:le si se observa más de­
t~lladarrente sus dos atrib.ltos furrlamentales, a saber, su especial 
transparerx::ia y flexibilidad. Estos dos atrib.Jtos diferercian a Uni­
V<>rsal Life furrlarTV>ntabmnte de los prod<>::tos tradicionales. 

'"'ª transparerr.ia se manifiesta por el des:¡lose del contrato de sequro 
en tres r:orrponcntes, que del.en m.:mtener una determinixla rel~ión; 

- ries:¡o de muerte 
- c~ital ahorrado 
- qastos 

Así, el contratante del seguro puede recona:er directarrente qué por­
c:entilje de sus prilros se destina al anparo rle sequro prq:>iarnente tii­
cho, a la forrra::ión de c.:ipital rle aOOrro y a la cot.ertura de qastos. 

Los paqos de prima.s del contratante del seguro, trenos los derechos 
d~r:tinados a qastos, sP. contabilizan en una cuenta corriente (cash va­
lue üCCount) con el r.ilf)ital ahorrado .rurrulado hasta el rncxnento. La 
prirro para el rie9qo r1e muerte del asi:qurado es caCQOOa en cuenta cada 
rres, el cüpital restante cleverQa intereses que se aOOnan en esta misma 
cuenta. 

El ries::¡o asequrado es la diferercia entre la prestación estipulada en 
caso de rruerte y el capital ahorrado a::umulado; la prima de rie9::Jo se 
calcula multiplicamo ésta difererr.ia por el factor de prima q.ie está 
en furción ilo la edad alcanzada por el usequrado. Durante toda la vl­
gerr:ia del contrato se garantiza al contratante del seguro un tope má­
ximo para dichas tl.lsaZ Oe primls. 

El segundo ras:¡o fundamental de Universal Life es su especial flexibi­
lidad en lo que corr.ierne a la cuantía de la suma asequrada, a los pa­
gos de primas y al capital ahorrado. Teóricamente, en el marco de una 
póliza en vigor, se pueden tener en cuenta todos los cambios que soli­
cite el asegurado. 
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Al suscribir el contrato lo prin-ero que se hace es fijar la suma ase­
gurada, Las pólizas Universal Life sólo gozan de privilegios fiscales 
si se mantiene una determin.OOa relación entre sllrn3 en riesqo y capital 
ahorrado, durante torla la vigercia del contrato. Para el desarrollo 
de la irrlemnización en caso de muerte la mayor parte de las conpal'lias 
aseguradoras ofrecen dos alternativas, que, con frecuen::ia, son deno­
mina-las Opción A y Op:::ión B. 

La opción A. se caracteriza por el hecho de un caoitül r:rP.Ciente aho­
rrado, y las prest.rioms en caso de muerte perma.nocen in.1lterablcs, 
con lo que el aurrento del capital ahorrado conlleva una redu:::ción ele 
la suma en rie~o (véase ( ig. U • Pero cano la suma en r iemo no rkbe 
ser inferior a un determinarlo porcentaje del capital al"orrado (la ñe­
nomina:fo ºbarrla"), la irrlemnización en caso de muerte r::on C.JPital aho­
rrado creciente aurrenta a partir de un determirurlo sa.lrlo acreerlor en 
cuenta. En la opción B la muna en ries:¡o pennanece constante con in­
deperrlercia de la cuantía del capital ahorr.:rlo, aurrPntanio la presta­
ción en caso de muerte en la rredirla en qtlP auTTJ?ntn e] c:Jpital ahorra­
do (véase fiq. l). Por razones ele tipo trill.itario, la SUJT\3 C'ln rie9=10 

suele estipularse por lo regular de fornia que !'.e sitl11~ p::>r err.ima de 
la banda reqJerida. 

Indernnizaci_e 
nes en caso 
de nuerte 

OPCION A 

Capital en 
rieEqo 

Indemniza: i~ 
Capital ~s en caso 
ahorrado de muerte 

Viqercia del contrato Vfoercia ñel C'!Ontraf".o 

Fiq. 

Estas fijaciones, sin embarqo, no se hacPn en firme al ccm?nzar el 
contrato. Durant'! la viqen:::ia del sequro, el tooador puerle r.ambiar r1e 
una orción a la otra, puede aurrent-ñr la suma af;ecmrcña 0 h1jarla. A­
parte de todo ello, también puede solicitar préstam::>s sobre su JJÓliza 
o res:::atarla parcial o totallrente. 

Los paqos de prifl\3s también pueden ser tratados en forma flexible. Al 
suscribir el contrato se estipula una "prima predetennina1a", más al 
c~luir el primer af'lo de sequro, el contratante del seauro queda li­
bre de JIDdificar la fecha y cuantía de sus paqos. Bajo ciertas corrli­
ciones que garantizan los privileqios fiscales puede paoar rnás de lo 
que se había estipulado al iniciarse el contrato, pero, sobre todo, es 
libre de no paqar nada en tanto que la prima para la cotertura en caso 
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de muerte pueda ser carqa:la a cuenta del capital alx>rrado. Si éste no 
fuera el caso, se solicitará al contratante del seguro a que vuelva a 
incrementar, dentro de un determinado periodo, su capital ah>rrado. 
Si los p<r:JOS solicitados no se formalizan dentro del plazo fijado por 
lo regular 60 dí.as, entorces el contrato de seguro se considerará ex­
tirguido. 

En resumen se puede senalar q.Je el diseflo de Universal Life se puede 
aserrejar al disef'io de un terrporal mensual renovable, con un forrlo de 
depósito a través de un contrato de anualidad con primas flex:ibles. 
Los paqos que hace el asegurado se depositan al fama de depósito, la 
cmpaf\ia carga contra el fondo de dep6sito lo siguiente; 

-el costo mensual por el seguro 
-los gastos 
y acredita el interés. 

La fórmula para los qastos que se le cobran al asequrado, varía entre 
canpaf\ias. En el <iisei'lo original se anticipó la fórmula en forma q.Je 
SP.a favorable a las causas q.Je dan vigor a los qastos. Consiquiente­
rrente se anticipÓ que se cobraría por los gastos; 

-Un tanto por cirla contrato durante el prirrer afio 
-un tanto por millar de sequro durante el primer ano y 
-un porcentaje de primas todos los aftas. 

Los primeros dos siendo disef\ados para cubrir los qastos de adquisi­
ción y las comisiones <le primer af'\o. El tercero sierrlo disenado pa­
ra cubrir los q.:istos de mantenimiento y las canisiones de renov~ión. 

Los costos rlel Seguro, se basan en la mortalidad que se anticipil, más 
un recargo para las ganan::ias y son del tipo no garantizado. Los cos­
tos garantizados generalmente, son iguales a la tasa de mortaliciad ba­
jo la 1958 c.s.o •• 

La tasa de interés que se pc:qa sobre el forrlo, se corrpone de dos par­
tes. La primera, es el interés garantizarlo, corrienterrente entre 3. 5 
y 4. si anual. La ~urrla parte es interés en exceso. La cantidad de 
interés en exceso que se declare se relaciona a las corrliciones del 
mercado a:tual. El proceso mediante el cual se declara puede ser de­
cretado por la canpafH.:i o dictado por un sistema r:Je i00exa::i6n a un 
medio eJCterno de inversiones. Sierrpre y cuarrlo exista una cantidad 
suficiente en el forrlo para su(ragar los costos mensuales del sequro y 
los cargos por gastos, el asegurado no tiene <}Je hacer un pago de pri­
ma para mantener su pÓl iza en vigor. A.lternativarrente, si el asegura­
do desea hacerlo, puede hacer un pajo de prima por cantidad mayor qt.Je 
la que se planificó al comienzo. 

En el plan de Universal Life únkament~ se ofrece un valor garantizado 
de rea::ate bajo la pÓliza y no se ofrecen las op::=iores dP. sequro sal­
dalo. Esto se det:e al hech> cp..1e esta p6liza opera como un seguro de 
término prorro:wr.lo si cesan los ~os de prima. 
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Se permiten préstamos de p6liza, pero en aquel caso no se a:::reditan 
intereses en exceso sobre los fondos que han sido prestados. 

En alguoos casos se han establecido un cargo de rescate en caso de 
ocurrir este. 

Inicialmente se diseHaron estos planes para proveer al agt:nte porcen­
tajes rrenores de prim. para efecto de las comisiones. 

(7) PLANl'S CTll PRIWIS 00 G/IJll\Nl'IZADllS. -Una modalida<l de este 
plan es el plan de primas ajustables, por esta razón, también se han 
denominado como plan de Primas Ajustables ó Vitalicio con Renovación 
garantizada. Cana p6liza prescribe dos pri!Ms. Una es la prim. qJe 
SP. garantiza y consiste en la prima máxima que SI? cobrará. La segun­
da, es la prima corriente que se cobrará tusta ser ésta cambiada. Es­
ta prima es: 

-Más baja q..ie la prima máxím. 
-Puede ser allln:"ntaria o disminuida por la corrp.:lñía de seguros 
de acuerdo con las disposiciones de la pÓliza. 

Los cambios en primas se hacen por crción de la corrpaf'lía. W.s corrli­
ciones para el cambio varían entre r.oopaílías, pero Qf'nt"rr:ll!Tlf>nt.e irr."!lu­
yen lo siguiente: 

- los cambios se podrán hocer únicamente a ci&;>rtns intervalos, 
anual o cada ños o tres a11os. 

- se basarán en premisas rle interés, rrortal ida<i y qastns que se 
operan para el futuro. 

Bl asegur.:iño no tO'Tl.J parte en los cumhios d~ prima. E.st+: con~epto &:. 

ha aplicado tanto a planes vitalif'!ios, cófllO a planes terrpor.Jles. 

Las ventajas del corcepto consta con el desarrollo de la prim.:i co­
rriente y son las siquientes: 

- Permite desarrollar primas tom:ir.do en cuentñ premis;:is Je a­
suntos sobre los cuales aún no se tiene corrpleta infornu::ión 
o que se espera que cambien en el futuro. Un ejerrplo es el 
de dea:uentos de prim.J.s para los no-furmdores. 

- Permite que se tome en cuenta corrliciooos corrientes sin te­
ner que ircluir un elerrento conservador. Esto está en fun­
ción de las tasas de interés y de mortalidad. 

- Le pennite al asegurado que corrpre seguro a un costo que esté 
relccionado con las con::::Uciores presentes. 

- Permite que la compañia se manterqa corrpetitiva con otrr.ts 
coopaf'iias en el merccrlo sin tener q.Je re-emitir su~ pÓlizas. 

- Prodtx:e ciertos ahorros de inpuestos de la renta rx>r el he­
cho, de que la prima que se cobra es rMs baja que una prima 
garantizada. 

- Se puede carpetir con los planes de sequro con participa:::ión 
en las utilidades. 
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Las desventajas son las siguientes: 

- Dado que la prima es más baja que aq.¡ella q.ie se cobrarla por 
un plan de primas garantizadas, el in:ireso que recibe el a­
gente verrledor es menor. 

- Req.¡iere control continuo para poder identificar oportunairen­
te cambios en prirras que sean necesarios. 

- Es m.iy posible que las autoridades s'-""rvisoras de las opera­
ciones de seguros exijan procedimientos especiales y reportes 
especiales. Igualmente es posible que sea más dificil obte­
ner la aprobación de estos planes. 

- Sin s~rvisión debida de las autoridades, ciertas CCf11lanlas 
podrian eo;ilear y vender estos plares que perjl>::liquen los 
intereses de los aseaurados. 

Los valores qarantizados para estos plares se calculan a base de la 
pritM qarantizada, y no cambian hasta que se hacen cambios en la prima 
corriente. 

Para el desarrollo de primas, estudios de pérdidas y utilidades, las 
premisas que se emplean son las mismas que se errplearian para el desa­
rrollo <le primas para planes con participa::ión en las utiliñades. La 
tasa de interés se mantiene nivelada y se asi..rne mejoramiento en la 
mortalirtad, si usi se esperan. 

Ca100ios en estas premisas se reconocerán al calc.Jlarse el cambio nece .. 
:;ario para la prima corriente. De suma irrportarcia, al desarrollar 
estos pl.1nes es r'le hat:er lo que se puede llruro.r tesis <le sensibilidad 
para rredir efectos de variaciores en persisten::ia, mortalidad, etc. 

(8) 'ID>lFOMLES RENCNJ\BLES DE UN l\ÑO.- :)urante los últimos a­
ños ae han introdoci<lo planes con nuevas caracter isticas. lqualnr:mte 
las primas que se cotizan Mn seguirlo bajarrlo. Corrientemente, se 
pue<En consl?C}uir pla~s que ofrecen cobertura por una prima anual de 
no centavos por millar, a la edad de 35 aflos, ~e 110 ascerrlerá ñ más 
de l. O por millar por varios aifos. 

En aeneral, estos planes ofrecen renovación hasta eda~s bastantes al­
tas (90 ó 100 anos) y se corceden deocuentos en prima a los no fumado­
res. 

Existen dos tipos; 
- los que proveen primas sin relación al pP.riodo de selección; 

y 
- los que proveen primas que toman en cuenta el periodo de se­

lección. 

El segumo tipo, es el q.¡e se está desarrollando con más frecuercia y 
éste es el que se puede obtener a base de primas m.iy bajas. 
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Se están ofreeier.lo varias opciones con estos planes. Opciones que se 
ofrecen ircluyen: 

- Derecho de Renovación. - El cual se le permite al asegurado 
renovar su seguro a base de la prima cpe se ofrecería a un 
asegurado nuevo quien hl sido recién seleccionado. Este de­
recho puede ser disponible cada dos, tres, circo al\Os o a­
nualmente. El derecho se con:liciona con la presentación de 
eviderc ia de asegurabilidad. 

- Garantia De Aumento en la Suma Asegurada. - Esta opción le 
peanite al asegurado tener cobertura de sequro q..ie mantema 
el poder ad'1Jisitivo. Generalmente los a=entos son automá­
ticos y de no elegir uno, el asegurado pierde el derecho de 
aumentos futuros. La prima por la cantidad de aumento en el 
Seguro es la misma, por millar, "-'e se aplica a la cantidad 
oriqinal. 

- Derecho de Redu::ir la cantidad de Seguro.- Lo cual permite 
que se errplee este plan como un plan decrecfonte. 

Estos planes se ofrecen mayornente a través de los corredores irrlepen­
dientes de Seguros, y se verden por grandes cantidades. 

Existen desventajas bastante serias en reloción a estos planes, las 
cuales ircluyen: 

- la necesidOO de sierrpre mantener las primas corrpetitivas con 
otros en el mercado. De no hacer esto, el rieSJO es q.ie to­
das las vidas asegurables carcelarán su póli?.a y tomarán o­
tra, con cualquier Coot>"l'lia que les otor:que la misna protec­
ción con mejor costo. De lo que resultaría, un cuerpo de a­
segurados "-'e ten:lrán mortalidad más alta '1Je la que se an­
ticipó. 

- Los seguros en vigor pueden ser renejados más fk ilmente por 
el <gente. 

- Es muy dificil estimar el efecto de la renovación, y consi­
guienterrente de tCXMr dicha or.ción en cuenta en el desa­
rrollo de las primas. 

- Mayor enpuje hacia estos planes lleva a la irdustria del 
seguro de vida más hacia una situación en la cual no par­
ticipa en los atorros del público. 

En general, las corrpal'\ias de seguros utilizan el sistema de priJMs no 
garantizadas para combatir las desventajas mercionadas. 

Para el desarrollo de prirrBs, los dos elerremtos más irrportantes se 
relacionan con la mortalidad y la persistercia. Además, es necesa­
rio hacer estudios de suficiercia de priJMs bajo varias circunstan­
cias, tomando en cuenta espectativas qotimisticas y negativas. 

En México, también se hln diseflado y desarrollado prodU>tos nuevos q.¡e 
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tratan de satisfacer las necesidades de protección de a:::uerdo a la si­
tuación inflacionaria que se está vivien:lo en la a:::tualidad. En el 
seguro de vida los más inportantes son: 

a) Planes con Irdice creciente prefijado 
b) Seguros irñexados generales 

a) Planes con irdice creciente prefijado.- Existen en el mercado póli­
zas cuya suma a90;1urada crece según corrliciores previamente fijadas, y 
qeneral..nente el crecimiento es refl::>eCtO a la suma asegura:la inicial, 
es decir el crecimiento es en forma aritmética. Esta reqla previa 
permite que furcionen con primas niveladas ó primas crecientes de a­
cuerdo a los aumentos de SLm\a asegurada y <JJe el asequrado sepa de 
antemano cuanto va a pagar cada afta. 

El priocipal ioconveniente es <JJe el crecimiento prefijado no está de 
acuerdo con el proceso inflacionario que se vive lx>y en dia. 

b) Seguros Irdexados Generales. - F.l seguro <JJe va ligado a un indica 
que mirla la inflaci6n, ha resultado la mejor variante hasta el rranen· 
to, dado que actualiza la slm\a asegurada y la acumu!ilción de reservas, 
no obstante, no es un plan seocillo de 1MJ1ejar desde el punto de vista 
técnico y administrativo. 

En cuanto a su constru:ción técnica, puede decirse cpe se presentan en 
rlos variantes: 

-El crecimiento ligado a un indice de precios sin tope 
-Crecimiento ligado a un indice en forma restrirgida. 

El primer caso aumenta la suma a13e3urada en ceda aniversario, de a­
cuerdo al INPC, o al Wice de infla:::ión y la prima a pagar por los 
aumentos de seguro se cálcula conforme a una escala especial de pri• 
mas de acuerdo a la edad alcanzada por el asegurado en el aniversario 
de la póliza. No hacen aumentos después de los 65 af\os de edad, por 
el alto costo de las primas. Esta rrodalidad tiene la desventaja de 
que en ocasiores aumentan en forma exagerada las priiras a pa:¡ar, cuan­
do se calculan a edad avanzada, resultarño asi un plan de costo prohi­
bitivo. 

En el caso del plan ligado a un indice en forma restrirr:¡ida el seguro 
funciona preestablecierdo un limite máximo a la SLIM asegurada alcan­
zable, con el posible ioconveniente de fijar un máximo de crecimiento 
que sea alcanzado rápida!rente y lo convierta en un plan estático de 
nuevo. 

Existe otro tipo de seguros irdexados más corrplejos y sofistic:Mos co­
rro es el caso de sumas a~uradas en roneda extranjera, no obstant@, 
se puede decir <JJe en términos generales, la idea fundamental se en• 
cuentra en ·los planes que se apeguen a las corñiciones actuales de 
nuestro pais, y su mejoramiento deperñe de las cordiciones particula­
res de cada entorno en que se ubiquen. 
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Surge ent.orees la ~sidad de inplantar estrategias temientes a sis­
tematizar el proceso del seguro acorde a la realidad actual y caoonzar 
por eliminar paulatinairente la venta de seguros •estáticos", ya CJle es 
un recho <pe no ClJT\'.llen adecuadamente la fUrc i6n primordial de protec­
ci6n. 

Esto hace la necesidixl de cooplementar planes CJle sotisfa::¡an las pe­
qi>ellas lagunas que los ya existentes dejan de cubrir. También es con­
veniente seleccionar un indice más adecuado a los patrones de constnn0 
del asegurado y considerar ajustes en periodos rrenores a un afio, torlo 
ello ercaminado a brirrlar una mejor protección. 

Por supuesto que también es inportante optimizar opera::iores para re­
dLCir costos. Las corrliciooes propias del mercado ac:tual, irrnerso en 
economias infla::ionarias, obliga a las con1J<!f'lías a ircrerrentar su efi­
ciercia operativa y productividad, ya que de estos fa::tores deperrlerá 
su permanercia y desarrollo en un mercado anµliarrente coopetitivo, 
cambiante y plagado de nuevas necesidades, 
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Todo irrlividuo, durante el trans::urso de su vida está sujeto a ciertas 
contin:¡ercias que al c:currir pueden causarle grames pérdidas. Debido 
a esto se tiene la '"'°'sidad de un método conveniente q.ie ayude a ha­
cer frente a estas posibles pérdidas en una forma costeable para el 
imividuo. Para ello, existe el seguro que se define en la siguiente 
forma: 

"Todo tipo de seguro es un método de distrib.Jir entre un gran 
núrero de personas una posible pérdida, q.ie seria deirasiaclo 
fuerte para q.ie sea sobrellevada por un solo irrlividuo". (1) 

Asi, el prircipio del seguro es "substituir la posibilidad de una gran 
pérdida con la seguridad de una pérdida peq.iefta". 

!..as coopal'lias de Seguros llevan a cabo esta substitu::i6n mediante el 
pa:¡o de una cantidad determinada, qie se calcula de antemano, de a­
cuerdo a una experiercia habida anteriornEnte. 

El contrato de sequro celebrado entre una persona y una conpallia de 
seguros se denaniM póliza. I..a persona se corxx:e caoo P.l asegurarlo; 
La cantirlall pagada por él, caro prima y la suma pagada por la coopa­
f'tia, cano suma asequrada. 

Una de las bases más inportantes en el sequro en cuanto a su furx::i6n, 
es la protec:ci6n que proporciona; Aunque el asegurado no recibiera di­
nero, o alguna reposición de pérdida, por no Mberle ccurrido un si­
niestro, no por eso se rlevolveria la prima paqada, puesto q..ie ésta ha 
servido para darle protección y resarcirlo de su pérdida en caso de o­
currir el ries;Jo asequrndo. Es así como se ha proteqido y, al mism:> 
tienpo, ha contrib.Jido a proteger a los dem.ls asegurados. 

Referente al cálculo, debe tc:rmrse en cuenta q..ie la prima pa:¡ada debe 
ser eq.iitativa; no basta q.ie las primas pagadas sean suficientes para 
resarcir las pérdidas, si no q..ie aquellas deben variar según las ca­
racterísticas del ries:Jo corrido por el asegurado, dado q.ie son rnu::lx>s 
los factores que contrib.Jyen a hoc:er que los rieSJOS sean diferentes, 
En el sequro de vida, los siguientes factores pueden modificar el 
rie!J]OI la edad del asegurado, su c:cupaci6n, su constitu::i6n fisica, 
etcétera. Respecto a las bases técnicas las primas deben de cunplir, 
también la propiedad de ser consistentes, 

Co!oo ya se seflaló, las conpanias de seguros operan calcularrlo las pri­
ras de a::uerdo con la experiercia habida anteriormente. Para el Segu­
ro de Vida, dicha experieoc:ia está reflejada en lo q.ie se conoce cano 

( 1) Maclean. Joseph. S~uro de vida 1 
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tabla de mortalidad. Las bases matemáticas utilizadas para calcular 
la tabla de 11'Drtalidad son: los prin:::ipios de las probabilidades y la 
ley de los grames númeroe. Por medio de estos factores se obtienen 
las probabilidades de roerte para las distintas edades que conpreme 
la tabla, 

La tabla de mortalidad consta esen:::ialmente de cuatro columnas que 
son; Frlad del asequrado, minero de vivos en esa edad, proOObilidad rle 
muerte y número de muertes a esa misna edad. 

En ténninos generales, la tabla de rrortalidad se constrwe partierrlo 
de un número base denominado "Radix11

, que es el número de vi vos en la 
edad inicial de la tabla. El número de roertos se calcula multipli­
camo la probabilidad de muerte por los vi vos e<istentes y los vi vos 
oerán la diferercia entre los vivos y los muertos de lu edad anterior. 

En base a la tabla de mortalidad puede verse que la edad es uno lle los 
f<k:tores más inportantes en un seguro de vida, puesto que a rredida que 
el asegurado envejece, su probabilidad de muerte es mayor. 

Apoyámose en la tabla de mortalidad puede calcularse lo prima de un 
s~uro por un ano; esta prima será igual al ccc !ente del número de 
muertos entre el núnero de vivos, corre~rrlientes a la edad que sirve 
de base para el cálculo. A esta prima hay que l<)regarle un costo arli­
cional corresporrliente a los gastos que se llevan a cabo en fo elabo­
ración y manejo de la póliza. Así mismo, deOO tanarse en cuenta CJJe 
puesto que no todas las muertes ocurrirán al prin:::ipio del ai'lo sino 
repartidas durante él, se obterrlrá un interés por la inversión de los 
forrlos a pagarse en el trans:urso del afio y no al iniciarse. 

La forma más sencilla de seguro de vida es el plan denominarlo "Sequro 
Terrporal Reoovable anualnente". Este plan es una forma de sequro en 
la CJJe el asequrado, trans::urrido un a1'o de la contratación del sc:qu­
ro, tiene la op.::ión de continuar con el, sierrpre y cuarr:lo pague una 
pri.ma corresporrliente a la edad alcanzada, prima que será mayor a la 
original puesto que su probabilidad de muerte ha aunentado. Así, su­
cesivamente cada af\o puede reoovar su seguro, pa:¡arrlo una priTM. cOOa 
vez más alta. 

En esta forma llega el rn::xnento en q.¡e la prüna es irv:osteable para el 
asegurado, debido a que su auoonto será mayor conforme aurrente su edad. 

Ante esta situación surge la recesidad de un seguro cuya prima no au­
rrente con la edad, sea un seguro a base de prima constante. El seguro 
que fun::iona de esta manera se concx:e corro 11 Plan de Prima Nivel~a". 
En este seguro, la prima se calcula de manera que el asegurado si011Pre 
pa:¡ue el mismo monto, 

De esta manera, si se hace una cooparación entre las primas de un se­
guro tenporal renovable anualmente y un seguro a base de prima nivela-
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da, se verá IJ.le al prircipio del período de duración del seguro, las 
primas constantes serán ooyores a las del tenporal rerovable anual.rren­
te, no así al final del periodo, en que su::ederá lo contrario. Puede 
verse entorces, que la prioo, además de ser suficiente para contribuir 
al pago de siniestros, constituye un remanente CJ.le puede invertirse 
para formar un fondo que más tarde servirá para cc:rrpensar el déficit 
que existe posteriormente entre primas. 

Así, la prima se divide en dos; Prima de ries:to y prima de ahorro. La 
a~urrulación de las prill\3s de aOOrro constituye el fardo que se canece 
corro la reserva del plan. En esta formai, la suma asequrc:rla será iqual 
a la reserva más la cantidad neta en ries:::ro, dorrle la cantidad neta en 
rie~o junto con la probabilidad de muerte, en ese IT'I0'1ento, definen a 
la pr!rra de rie9'lo. 

(l'.JIJolUTADOS. 

Al llevar a calx> los cálculos qu~ se verán posteriormente, existen o­
peraciones que involucran elementos de la tabla de mortali<:lad en can­
bi~ión con la tasa rle interés o con valores presentes. 

Para simplificar esos cálculos existen los llamados valores conrrutados. 

Los valores cortnutaclos son símOOlos que inplican operacionP.s ~ntre di­
chos elem:-ntos. Al substituir una operación aritmética que relaciona 
esos elementos por un símbolo, el comutado, se siryplifican las opera .. 
ciones. Esta simplificación se realiza debido a que los connutados se 
tabulan en tablas, de tal forma que, cuaOOo SP. elaOOra una operación 
no se necesita hacer consulta a las tablas de valores elerrentales, si­
no, únicamente a las de los corrnutados. Por otra parte, además de es .. 
ta ventaja, el número de q:>eraciones a hoc:erse en los cálculos es me­
nor debido a que en sí, ya existen en los comutarlos. 

Los prircipales coJ11TUtados usados en los cálculos actuariales son: 

Dx, Nx, Sx, Cx, Mx, y Rx <JJe representan respectivarrente: 

Dx = El valor presente de una unidad para el minero de vivos 
a la edad x. 

Nx = El valor presente <le una unidad paqañerá cada afio a los 
vivos de la erlad x+t (desde t=O hasta el final de la tabla 
de roortaliclad) • 

Sx = El valor presente rle una unidad que se i~rementa cada 
afio y se otorga a los vivos de la edarl ><+t (desde t=O hasta 
el final de la tabla de mortalidad). 
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Cx • El valor presente de una unidad pa:¡adera a los 111Jertos 
de la edad"· 

Mx a El valor presente acurr<.lla:lo de una unidad pa::¡adera cada 
afio a los l!llertos de la edad x+t (t=O hasta el final de la 
tabla de 100rtalidad) • 

Rx = El valor presente de una unidad q.¡e se incrementa alto 
con afio paqadera a los ooertos de la edad x+t (t=O hasta el 
final de la tabla) , 

ANUALIDADES. 

El seguro dotal puro, com::> ya se sabe, es aquél C1Je paqa la suma ase­
gurada si el asegurado sobrevive al terminar el período de duraci6n 
del seguro, 

Si se considera un seguro dotal puro para los asegurados de edad X con 
una duración de un año y una suma asequrada unitaria, la sumas asequ­
radas a pagarse después de un ano serán Lx+l, sean los que sobreviven 
después de trana::urrido ese al'lo. 

"En general una anualidad contirgente es una serie de paqos a interva­
los de tienpo fijos, continuan:lo durante la existencia de un estado 
dalo". (2) 

l\N.ll\.LIDAD VITl\LlCIA a:tl PAQJS ANUALES. 

"Una anualidad vitalicia es una serie peri6dica de pa:¡os conti111ent:P.s 
hasta la supervivencia de una vida". (3) 

Algunos de los conceptos que se usan cooúrmente dentro del cálculo 
actuarial son las siquientes anualidades; 

A) Anualidad vitalicia con pa:¡os anuales hasta la Última edad 
de la tabla. 
B) Anualidad vitalicia con pac¡os anuales limitados a un rní­
mero de a/los determinado. 

Dentro de estos dos grupos, las anualidades pueden ser anticiparlas 
sierrlo aquellas cuyos pagos se efectúan al principio de cada intervalo 
de tie!ll)O fijado, y anualidooes vencidas en c'londe los pagos se llevan 
a cabo al final de dichos intervalos. 

(2) Donalrl D.W.A Corrpourxl lnterest Arxl Annuities Certain. 41. 
(3) Jordan Oll!ster. Life Contirgercies. 39, 
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De esta forma se tiene: 

A). Anualicbl vitalicia verr:::ida con pagos anuales hasta la úl­
tima edad de la tabla.- Esta anualidad se define cano "Una 
serie de pagos anuales unitarios, camnzarilo al final del 
año, si (X) vive y continuando por toda su vida". El va­
lor presente de esta anualicbl se der<>ta por •ax•. Puede 
considerarse que es la suma de una serie de sequros dotales 
con una Sllll\l asequrada unitaria y hasta el final de la tabla. 

A•¡ • Anualidad vitalicia anticipada con pa:¡os anuales hasta la 
Últioo edad de la tabla. - Esta anualidad tiene las mismas 
características que la verr:::ida, salvo que los p¡>;¡os se efec­
tuan al prirr:ipio del afio. 

B). Anualidad vitalicia ven::ida con paqos anuales limitados a un 
núnero de años determinado. - Esta anualidad también se cono­
ce como anualidad de vida irmediata tenporal a n afias y se 
define cano una serie de pagos 11nuales unitarios, carenzarrlo 
al final del primer ai1o, si (X) sobrevive y por un período de 
n afl'os. Su valor presente se denota por a>e:ñl . Y el valor 
acUJrtllñdo se deoota sx:m. 

B "). Anualidoo vitalicia anticipada con oaqos anuales limit:Mos a 
un número de años determinado. - Esta anualidad es cano la 
vei;cida tenp,oral, con pagos al prirr:::ipio del año. Su nota­
cion es; ax:m. 
Su valor oourrulOOo se der<>ta por Sx:ñ]. 

SEXlJROS DE VIM. 

Las fw-cione" des:ritas en los corr:::eptos de anualidades relacionan los 
pa:¡os sobre la sobreviverr:::ia de una vida. Las furciores consideradas 
aquí rela::ionan los pa<¡os con la contir<¡encia de muerte más q.ie de so­
brevi~n:::ia; Tales PGKJOS son previstos por los seguros. 

Un seguro provee un pago de una cantidad especifica sobre la muerte de 
una persona, coro::ida cano asequrado. Los valores de los sequros tra­
dicionalmente han sido calculmoo sobre las s~iciores que los paqos 
son hechos al final del afio de muerte, aunque es usual en la práctica 
de seguros q.¡e las p¡y,¡os se haqan lo más pronto posible después de o­
currir el fallecimiento del asegurado. La conveniencia de estas sl.1J(l­
siciones se debe a goe las probabilidades de muerte y sobrevi verr:::ia al 
final de un afio pueden ser calcu!alas exactamente de los datos de la 
tabla de roortalidOO. Así existen varios métodos de ajuste de los va-
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lores basados en estas suposiciones. a loo valores que en la práctica 
los pagos se hacen inrediatarrente: algunos seguros hacen estos ajustes 
directarrente en las fórmulas originales, y así otros irétodos hacen sus 
cálculos de valores basados en las suposiciones tradicionales. 

S00UR00 PAG!\OORCG AL FINAL DEL Aib DE MUERTE. 

Un sequro el cual provee un pago únicarrente si la muerte ocurre.• dentro 
de un período limitado es canecido c0010 un sequro tenporal. El valor 
presente o prima única a la edad x para un seguro tenporal a n años, y 
coosi?erando que la 51.111\3 asequrada a pagarse es unitaria, es denotado 
par AX:m. 

!li el período es extendido a el final <le la tabla dP. mortal Mad, en­
torces el sequro es pagable cualquier afio en que ccurra la muerte, a­
sí tenerros un sequro onHna:rio de vidr.i con valor presrmt:"' A:x.. 

Un seguro dotal a n afias que provee un peso a el final del aílo de 
mUP.rte si el fallecimient-.o ocurre dentro de n años o un paqo de 1 pP­

so al final de n a.nos si el asequrado sobrevive, es c:larn que PS una 
combinación de un m~quro terrporal a n años con un seo uro ñotal puro. 
Este sequro se denota Por Ax:ñ'J. Y, el valor del Dotal Puro frecuen­
temente está nado par el símbolo Ax:1iJ. 

Entoll:es; /\l(:lil = AX:ñl + Ax:fn 

Para los fines de cálculo de valores col'llllltados par m<>dio de COITl'Uta­
dora es rruy conveniente tener presente las rela::::iones que guardan los 
seguros con las anualidades y en particular los valores conrrutados por 
si solos. 

De los valores connutados tenerros q.Je: 
x+l x+l 

Cx = V clx =V (Lx-Lx+l) = ll*Dx - Dx+l , se si<rne que 

Mx = V*Nx - Nx+l ; y dividiendo par Dx tenemos 

Mx = ll*Nx - Nx+l 
i5ii ex l5X 

o también: 

Ax 1a V*ax - ax (4) 
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Es interesante verificar esta relaci6n entre la anualidad de vida y el 
seguro ordinario de vida por un razonamiento general. La expresi6n 
V*ax representa el valor presente de una anualidad vercida de V por 
afio a (xl , y tal anualidad tiene el mismo valor que una anualidad de l 
peso pir:Jable al final de cada afio que (x) sobrevive, La expresi6n ax 
representa el valor de una anualidad de l peso pagable a el final de 
cada afio que (x) conpleta, La diferencia entre estas dos anualida­
des es evidenteirente un pago sint>le de un peso al final del afio CJ.le 
(x) sobrevive pero no lo acompleta. De aqui esta cantidad es un paqo 
de l peso al final del af1o de muerte, que tiene el mismo valor que un 
SP.quro ordinario de vida, Ax. 

Para los demás planes de sequros se puede obtener en forma análo:¡a, 

La f6rmula ( 4) puede escribirse en otra forma también muy usada; 

V*ax - ax = V'ax - (ax - l) = l - (l - V)ax = l - d*ax 

tenernos enton:es, 

Ax = 1 - d*ax 

Esta ecuación puede ser interpretada como sique: Ax es el valor pre­
sente de un ""'º de l peso a el final del afio de muerte de (xl • Si 
este pago lo hicieramos ahora, este valor podría ser l; pero como el 
pago es diferido, se tiene que dedLCir el valor de los intereses de­
veri:¡ados entre ahora y el final del afio de muerte. El valor al prin­
cipio del afio de los intereses sobre l peso es d, y el valor presente 
de los intereses de c<rla af1o l}Je (x) sobrevive es d*iix. llP. aqui <pe, 
Ax = i - a•ax. 

Bn los seguros es más común realizar ~os periódicos que un solo paqo 
de una prima única. Estos p¡>:Jos pericldicos forman una anualidad anti­
cipada por el asequrado al asegurador. La primera prima es paqable al 
contratar el seguro y las primas consecuentes están sujetas a la so­
brevivencia de los asegurados. La cantidad de la prima requerida para 
un seguro dado puede ser determinada del prin::ipio que el valor pre­
sente de la secuercia de las primas del:e ser igual al valor presente 
del seguro. En simbolos, 

P*a =A 

o también; 

P ~ A 
T 

(5) 
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dome1 

a es el valor presente de una anualidad anticipada. 
P es la prima neta sobre una base anual. 
A es la prima neta única del seguro. 

Torlas estas funciones se calculan a la edad en la cual se contrata el 
seguro. 

El principio (5) tllmbién se aplica cuarrlo el período de pa;¡os de pri­
mas es rrenor que el periodo del seguro, coroo por ejerrplo en el caso ñe 
un Seguro Ordinario de Vida dorde las primas son paoadas máxim:> un pe­
ríodo a t atlos. Para un Seguro "pa;¡os limitados" de este tipo, con 
primas pagables a lo más t anos, las primas netas niveladas son deter­
minadas por la división de la prima neta única entre una anualidad an­
ticipada teriporal a t af\os. 

PRIMAS DE TARIFA. 

Una forma tradicional del cálculo de la prima de tarifa es llevado a 
cal::x:> de la siguiente manera: 

Una vez determinada la prima neta, debe aqreqarsele una cantirlad co­
rrespordiente a gastos por la emisión y manejo de la pÓliza, obtenién­
dose as1 la prima de tarifa qJe es la qJe se le cobra <>l asegurado. 
De aquí se obtiene la fórmula: 

Prima de tarifa = Prima Neta + Gastos o Recargo. 

Hay diversas fonnas de calcular el re:::arqo. Un método consiste en a­
greqar a la priTM un porcentaje de ella misna; este métcrlo tiere la 
desventaja de que el recargo es suficiente en edades bajas pero dema­
siado en edades altas en q.¡e la prima es mayor. 

Otro método puede ser agregar a la prima una cantidad constante, pero 
con el inconveniente de q.¡e sierdo suficiente para edades avanzadas, 
es eio::esivo para edades bajas. 

Otro método más, es aq.¡él por el q.¡e se cálcula el recargo taMrdo en 
cuenta diversos factores. Estos factores pueden ser: Gastos de emi­
sión de la pÓliza, gastos de examen médico, gastos de administraci6n 
de la pÓliza, gastos al ocurrir el siniestro, comisión a aqentes, im­
puestos sobre las primas, etc.. En este método, cada uno de estos 
gastos puede cargarse en tres formas: Caoo un porcentaje de la prima, 
cano una cantidad fija por cada $1000 de suma asegurada o como una 
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cantidad determina:la por p6liza. Cual<JJiera <J.!e sea la forma utili­
Zlkla, debe tanarse en cuenta que el valor presente de las primas a 
recibirse, debe ser igual al valor presente de los beneficios más el 
valor presente de los gastos a efectuarse. 

De a::uerdo con lo anterior se utiliza un rrétodo que considera tres 
f~ores: 

a) Gastos en proporción a la prina, <J.!e se denotan por K 
bJ Gastos en proporción a la suma asegurada, denotados por e y 
c) Gastos inclepen:lientes, deootados por l. 

Considerando que C ya contiene en praredio los gastos I, se obtiene: 

donde: 

Pt = Pn + K*Pt + C 

Pt= Pn+C 
¡:-¡¡-

Pt = Prirra de tarifa 
Pn = Prirra neta. 

Una vez calculada la prima de tarifa, el recargo puede obtenerse des­
pejando en la fónrula de definición de ella, obteniéndose: 

Gastos o Recargo = Prima de tarifa .. Prima neta. 

Sin embargo, cano en todo el ramo del conocimiento científico, el se­
guro de vida ha tenido una gran evolución y hoy en día en la a::tuali­
clarl México se ha introducido más en los adelantos a::tuariales para la 
determinación de las primas de tarifa, usando para esto lo que se cle­
nomina "l\sset flhare•, que no es otra cosa más que el estur!io de pérdi­
das o ganancias que servirá para la fijación ele las primas. 

Las prirus de tarifa no deren fijarse considera.roo únicarrente la uti­
lidad, mortalidad, interés y gastos. Su determinación debe significar 
el establecimiento de un carprootlso entre las diferentes partes que 
intervienen en los contratos de seguros. Es decir, las prlnes deben 
establecerse balarceando las necesidades de los asegurados, los em­
pleados, los directivos y los a::cionistas. 

Estas necesidades pueden resumirse cano sigue: 

a) Necesidades de los asegurados: Minimización de los costos, 
maximización de los beneficios y ade::uado serviCio de la can­
pañia. 
b) Necesidades del personal: Maximización de los niveles de 
rennneración. 
c) Necesidades de la Administración (Dirección>: Crecimiento 
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en la venta, neximi,,,.,ión de· las expectativas de utilidad, 
minimización de los costos de operación y maximización del 
servicio a los asegurados. 
d) Necesidades de los occionistas: Maxirni,,,.,ión de las expec­
tativas de utilidad. 

La determincción de prinas es necesarianente un prcx::eso dinámico, en 
donde la experiercia se deberá usar como base para el proceso de de­
sarrollo del prodtx=to. 

El proceso qeneral de tijoción de precios puede ser bosquejado cooo 
sigue: 

E'D\PA I.- Definición del plan de fijoción de precios.- El plan de fi­
joción de precios incluye la definición del plan de mercadeo, la defi­
nición de los objetivos generales de la sociedad, los objetivos de u­
tilidad y la evaluación de las capacidades de la coopal'\Ía. Los ele­
mentos del plan de mercadeo son: El análisis de los mercados di5PC>ni­
bles o deseables, la identificac:ión de la coopetencia y lü detPnnina­
ción de las técnicas que usará la coopari:ía para cubrir sus mercados. 

!:."'TAPA Il .- Establecimiento de los supuestos actuar iales que se utili­
zarán en el mcxlelo.- El procedimiento para este establecimiP.nto de 
supuestos puede dividirse en 4 pasos: 

Paso l. - Análisis de factores exéqenos. - El primer factor e­
xéqeno que debe ser evaluado es el económico. Por ejerrplo, 
los irgresos esperados por salarios y los qastos unitarios 
dependen de la inflación futura. Un segundo factor mcÓgeno 
de consideroción es la influercia requladora del estado, in­
cluyendo las limitaciones leqales de la fijación d.! precios. 
otro foctor exÓgeno a considerar son las octitlldes públicas 
hacia el seguro y el desarrollo y tendencia ele nuevos mer­
cados. 

Paso 2.- Toma de decisiones estratégicas preliminares.- Los 
elementos más inportantes para la estrategia ele fijoción de 
precios es el desarrollo de los objetivos financieros de la 
Ca!llal'lia. Generalmente, en el establecimiento rle las metas 
de utilidad y excedentes, una corrpañía evylúa asoectos tales 
com::> el nivel de rie930 involucrado en los prod~tos prq:>ues­
tos, el volumen esperado de neqocios y el capital disponible. 

Paso 3.- Análisis de las terdercias en los supuestos especí­
ficos para la fijoción de los precios.- Cada supuesto octua­
rial inportante deberá analizarse a la luz de la experiercia 
de otras corrpañías. 
Los estudios de roortalidad, gastos y persistercia se efectúan 
en la medida de lo posible. Se hacen análisis de la expe­
riencia del ren:limiento de las inversiones incluyendo las ten-
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denc:ias surgidas en el tipo de 6':tivos, veooimientos, caroo­
terísticas de rotaci6n de activos, capital ganado o perdido y 
tasas de interés aplicable al dinero nuevo por cateqoría de 
negocios. 
Paso 4,- Establecimiento de supuestos específicos para la 
prueba del precio.- Después de que los footores exégenos y la 
experier.cia son estOOiados y las decisiones estratégicas pre­
liminares se toman, los suouestos de la prueba del precio es­
pecÍf leo pueden establecerse. La siguiente lista destooa al­
qunos de los supuestos que podrían necesitarse en el desarro­
llo de un producto; 
l. - Mortalidad. 
2.- Persistercia, 
3.- Tasas de rendimiento de inversiores. 
4. - ComisionP.s. 
5.- Gastos. Se necesitan establecer valores apropiados para 
costos de mercado, costos anuales de mantenimiento y otros 
más. Estos va lores ~ expresan usualmente en factores de 
costo unitario (calculados para primer afio y de renova­
ción), por p6liza, Por cada $1000 de suna asequrada y por un 
porcentaje de la prima básica. 
6, - Su!M asegurada prorredio. 
7.- Distribución por edad, forma de paqo de las primas y ta­
maño de las pólizas (por primas, volunen y núrrero de p6H­
zas). 
a. - Costo de reasequro. 
~.- Opciores tales couo convertibilidad y rehabilita=ión. 

frn\PA III.- Determinación de productos y primas.- Una vez que los su­
puestos actuariales son aceptados, existe un núrrero de pasos que deben 
seguirse después de que el producto y el precio final han sido deter­
minados. Por ejenplo: 

l.- Evaluar los resultados de fijación de precios en tér­
minos de los objetivos de la coopallía, coopetenc:ia, regui­
sitos leqales, requisitos de suf icierr::ia y equidad y poten­
cialidad de ventas. 
2, - Poner precios finales (Primas, di viderdos y el valor de 
la póliza) que satisfaqan los objetivos. 
3.- Asegurar la consiste~ia dentro y entre planes, edades, 
ocupaciones, clases, etc. 
4.- Idear y tarificar beneficios y erdosos cooplemE!ntarios. 

Una vez que ha sido fijada la prima y el producto final, se inicia la 
fase del diseño de los sistemas de administración y control. Al mismo 
tienpo, el actuario frecuentemente se involucra en alqunas partes del 
disel'lo del material de ventas, conµaraciones de costos y sistemas ad­
ministrativos. 
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lmll'A 'IV.- Operación y manejo de resultados.- Las secciones previas 
suponen <!Je la c~!a desarrolla sus tasas l:Esadas en la mejor esti­
mación de los Sl{>uestos actuariales, incluye00o un mrgen específico 
deseado de utilidad. Si se desarrolla la eroala de primas utilizarrlo 
supuestos actuariales reales y se incluye un margen explícito de uti­
lidad, la administración de los resultados se lleva a cabo con menos 
dificultad. 

El pro::edimiento oosico del desarrollo del pronóstico a 5-10 aflos (o 
más) podría estar estrn::turado de este roda: 

l.- Establecer niveles de prodi.cción esperada afio oor af'lo, junto 
con ak¡unas posibles variaciones en volllllen y en la rre2Cla de 
plan/edad de los negccios. 

2.- Establecer los supuestos básicos a:::tuariales para proyectar 
las futuras emisiones. 

3.- Proyectar la produ::ción futura baS«la en las tasas finales de 
las primas de tarifa y otros supuestos a:=tuariales. cada 
cooponente de utilidad del:erá proyectarse por separado en el 
desarrollo de la futura ganan::ia y/o pérdida esperada 

4.- Efectuar proyecciones similares usar>:lo supuestos reales ac­
tuales para el bl.oq.Je de nego::ios existentes. 

s.- Desarrollar proyecciones alternativas bajo varfo::iores en 
producción y también t..jo variaciones posibles en los su­
puestos. 

Un buen sistema gerencial de manejo de precios req.iiere de una carpa­
ración peri6dica de los resultados actuales a los esperados, tomarr:lo 
aociones posibles para rectificar cual<]Uier desvia::ión siqnificativa 
<le los resultados esperados. Cayerr:lo así en un cln:ulo continuo de 
planifica::ión, revisión del produ::to y análisis de la experiernia. 

ELEMEN'IOS 'l'EOIICl:\5 DE LA RESERVA. 

Com:> se sal:e, en el plan de Prima Neta Nivelada, la prima es r.r>@fOr q.¡e 
el ÍllllOrte de reclamaciones por llllerte, por alguoos al'bs de sequro. 
De esta forma se está crearrlo un fon::lo q.ie junto con el produ::to de su 
inversión sirve para finan::iar los últ.lroos afl>s del seguro en dorrle el 
inporte de la prima es menor q.ie el irrporte de las reclana::iones por 
ttvJerte. 

De esta manera se observa q.ie la prima neta nivelada se divide en pri­
ma de riee;¡o y prima de ahorro. Las primas de ahorro son las que se 
invierten para constituir el forr:lo denominado reserva, que aur..io a la 
cantidad neta en riee;¡o, servirá para pagar la suma asegurada. 

De los tres métodos para valuar una reserva, el de recurrercia es el 
más objetivo para enterr:ler el efecto q.ie tiene el interés y la nnrta­
lidad sobre las reaervas. 
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Recordarrlo cpe su ecwción es: 

tVx e (t-lVx + P) * (l+i) - qx+t-1 
l - cp<+t-l 

se interpreta que al prircipio de afio t el asequrador tiene ya en su 
poder la cantidad t-lVx. Recioo del asegurado la prima P y al final 
de ese aflo acurnula la cantidad ele (t-lVx + P)*(l+i). Est" forilo le es 
suficiente al asegurador para pagar los fallecimientos y constituir la 
reserva final tVx para el qrupo rle asequrOOos sobrevivientes. 

Algunas definiciones de reserva son más bien definiciones del método 
de cálculo que ele la reserva mismo y de los elementos que la consti tu­
yen. Por ejerrplo, C. W. Jorrlan define la reserva cano "El e>CCf"dente 
del valor presente de los t:eneficios futuros sobre el valor presente 
de las prinas netas futuras". Esta definición se ape<Ja más bien a 
describir el método prospectivo del cálculo de la reserva sieOOo su 
forma qeneral la siguiente: 

tVx = Ax+t - Px*ax+t 

doró> 

tVx = Reserva al aflo t para la edad x. 

llx+t = Valor preSf'nte del ooneficio que se desea cubrir 
a la edad x+t. 

Px*ax+t = Valor presente de las prires futuras cpe falten 
de cobrar al aflo t para la edad x+t. 

La definición del método retrospectivo queda COITO sique¡ "la reserva 
es el exceso del valor acumulado de las primas paqadas sobre el valor 
acurnulaclo ele los beneficios paqaclr>s". 

SISTEWIS DE Vl\LUACION. 

En el sistem> de Prima Neta Nivelada de tarifa se proveen aclicional­
rrente cualquier tiPo de gastos, los cuales serán a100rtizados durante 
la viqercia de la pÓliza, aurque en los prineros aflos de cualq.iier 
seguro los gastos son mayores y al cabo del tienpo tienden a nivelar­
se. Es asi <pe en los primeros al'los el recargo por qastos es insufi­
ciente mientras que después de al.qunos afias el recar:t10 es mayor al 
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real financiándose de esta fnlnera el déficit inicial. Es así que oara 
salvar este problema se idearon otros sistenas de valuación de reser­
vas llamados Sistenas 00 Modifica:::ión de Reservas. Todos ¡:;-stos siste­
mas permiten tomair parte de las primas netas p¿ira ¡JOder pa::¡ar los aas­
tos excedentes de los pri1reros años, debiéOOose reponer de los recar­
qos en los aftos posteriores. 

En cualquier !Üstema de reserva moclif icada rle esta clasP., la secuen::::ia 
de P prims netas niveladas se reerrplaza durante un número e~ífico 
de años k por una prim3. neta reaLr-i.ia el printer año, sea o<., sequidü 
par una seri~ rle primas de renovación aurrentadas (1. .El valor inicial 
de la serie de primas netas modificadas det:e ser iqual al valor ini­
r:ial de las primas netas niveL1das P durantP el período de k anos, así 
tenemos que: 

(6) 

De esta relación, la prima neta de renovación puede otJteoorse cuando 
el valor rJe o< f?s conocido. DesPf?jan:lo de (6} se tieoo; 

f3• = P*~'.}J¡Q( 
ax: -

;;i pc·ríodo morlifir.a<lo puede exterderse sobre P.l l'<!ríodo <le Pi.:iO ilP.. 
prirros cort{)lPto, tal quP. k se ~P. iqual a n. 

En cualquier sistema modificado, la prima dP. primP.r ano det:e sPr mayor 
o igual que el costo par rrortalidad del sequro de esE> ili'oo y menor que 
la prirra neta nivelada. Por lo tanto tenemos que: 

~:11 menor o igual a Q( rrenor que P 

SIS'l'EW\ f&J .PHELL'UNAR a:t.IPLE'!O. 

En este método, la prina neta del primer año cubre solarrente el costo 
del ~uco del primer afio, sierdo igual a la prima de un t"'1l'Oral a un 
año, AA:'ll y la parte destinada a los gastos de primer año es P- Q(, , 

tP.neros que la reserva del primer afio es iqual a cero. Deberán cons­
tituirse las reservas restantes a una edad x+ 1 por un plazo de n-1. 
Por esta razón y por un sinple procedimiento alqebráico en (6) , (J oorá 
igual a una prima neta nivelada del misrro plan pero a edad x+l y por 
un plazo reducido n-1. 

Sin embargo, en algunos planes cuyo costo es alto la cantidad de la 
prima destinada a los gastos es P.XCesiva. De esta manera, ,jada que 
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los gastos extra pueden expresarse COITO la diferencia entre la prima 
neta y el costo d~l seguro en ese primer ano, estos gastos extras se­
rán variables, dependierrlo de la prima pagada por el aSeQurado. Por 
ejelll'lo, la diferencia entre la prima neta de un seguro Dotal wenos el 
costo del sequro en el primer ano, será rrayor que la difererw::ia para 
un Ordinario de Vida, puesto que las primas netas de un Ordinario de 
Vida son menores a las de un Dotal. Así, puerle \•erse que si se consi­
ñera que los gastos extraprqx:iri:ionales por prim3.s bajas son suficien­
t·~s, oara l.:is prirMs altas son excesivos. Debi<lo a P.sto, debf? buscar­
SP. lln métoio que proporcione qastos en forma equitativa, seqún la pri­
m.1 :;.):iarl.:irl.a por el .:ise.:iurado. Por estas razones surqi~ron otros sis­
temaG nrrlificados de reservas, que tratan de reqular los aastos de 
f1rim?r ano y destinan una cantidad peq..ief'la de la prima a la primera 
rt=>serva, rle tal rrodo que lVx mayor a cero. 
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I. 2. 4 PI.11Nm DE PrnSIOO. 

Los Planes Privados de Pensiores son parte rle los PrcqrarMS tle 
previsión Social, que por lo qeneral son finan::iados par la amresas 
privadas, permitiéndole al trabajarlor conplementar aquellos OOneficios 
provistos por la Sequridaa Social o adquiridos personal.m?nte, para lo­
grar asi una cotertura integral rle sus necesidudes. 

Entorces, se define a un Plan Privado de Pf!nsi0nes como una prestación 
que concede la enpresa, en f.orna voluntaria, corro rec:onccimi~nto n los 
esfuerzos desarrollados por su personal durante su vida activa. El 
bereficio otorgado ¡::::ior estos planes consiste en una serie de paqos, 
general.Jrente rrensuales, que en la rrayoria de los casos son equivalen­
tes al pr~io de los Últirros docP meses de salario y que el eJTPleado 
enpieza a recibir cllaOOo su etapa prodoctiva ,1entro dP. lil eirprPsn ha 
terminado. Este beneficio f'S conplf?lnenturio de los otorqacios Por la 
Ley del S<eguro Social. 

Sin embargo, aún en el caso de gue una persona clX'ntP. con ambas P?n­
siores, privarla y de seguridad sccial, tiene la cks~ntaja que terdrá 
que jubilarse a. la eciad de 65 aiX>s, Ó pYirá tucerlo ron fomn anticipa­
da a los 64, 63, 62, 61 ó 60 aftas con red1J:Ción en la pensi1;n por ju­
bilr.w:ión anticipaña. Debido a qJe los PlanPs Privados rle r1ensiones no 
aceptan la jubilación anticipada, la persona no se p.:Jtirá retirar antes 
ni podrá esccqer la fe_icha de jubila:ión com:i su:P.dería r.on una pensión 
irv:Uvidual. Además, en Mé>c:ico y en el murrio sf? tiene la filosofía dP 
que la pensión jubilatoria del:e ser inferior al salario que CDll'O ooti­
vo percibía, va que ha cesado la contribución física rJP.1 jubilado a la 
prodtrción y sus necesid~es son meoores. Esto se ha llevado al ex­
tremo de que la mayoría de las pensiones únicarrente resuelven el nivel 
mínirro de subsisteocia. 

En qeneral, la esquematizoción de los aspectos básicos de planes co­
lectivos privados de pensiones, consta de tres puntos básicos, a de­
cir; 

I.- ASPEClDS ne; 01500, 
II,- FINANCIJl.'U!:NJO. 
III.- MARCO UXiA! .. 

Dentro de los Aspectos de Diseño ce definen las cara:::terísticas prin­
cipales a la luz del marco legal, laboral y fiscal del pais, y consi­
derando la filosofía de la errpresa, así cOfTO su realidad económica. 
En esta etapa se consideran por lo qeneral los siguientes eleroontos: 

a).- Eleqibilid<>:l (requisitos para ser participante; edad y aflos 
de servicio) • 

b) .- Fechas y con:liciones para recibir los b<>neficlos. 
c) • - Servicios pensionables (alíos de servicios prestirlls en la em­

presa). 
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d) ,- Sueldo pensionable (Normalrrente es el salario nominal más co­
misiones, gratificaci6n anual e incentivos, utilizár<lose el 
sueldo prorreclio de los Últirros 12 meses) • 

e) • - Monto de la pensi6n (Sie°"re debe cuan:lo menos ser iqual al 
equivalente actuaria! de la ir<lemniza:::ión leqal). 

f) .- Forma de pa:¡o (Define la manera de cáro será pa:¡ooa la pen­
sión). 

g) .- Contrib.lciones (Define la cantidad a carao de los trabaja­
dores, la cual puede o no existir). 

h) .- Beneficios adicionales (5e se~alan los l:cneficios adicionales 
que pueden o no existir: Beneficios por fallecimiento, por 
invalidez, o por cualquier otra causa de teaniru:ción del em­
pleo antes del retiro). 

En la etapa de financiamiento se determina la forma. en CJ..le la enpresa 
cubrirá el costo del Plan. Para hocerlo se de!".e traducir el costo del 
plan 1?n unn equivalen:::ia actuaria! entr<~ Pl ronto de las aporta::::iones 
y el nnnto de los beneficios. 

Lns medios rie financiamiento de los planes privarlos de PP.nsiones pue­
den llevarse ñe alguna de la.s siquientes formas: 

l.- En fideicomiso. 
2. - En carpuñías de Segucos. 
J.- Reserva en libros. 
4.- Contratos mercantiles en casa de Bolsa. 

Dentro del Marco lE.qill se consirlPra los aspectos LaOOral, Fiscal y de 
Seguridad Social, En el aspecto laboral se refiere principal.mente a 
lüs obliqaciones l{Ue tiere el patrón con sL1s trabajadores. De esta 
form1 la disposición legal referente a la determinaci6n de la indemni­
z~ ión al trabajador en caso de despirlo, equivalente a tres TOP.ses ne 
salario más 20 <lías por aro, permite una vin::ulación directa entre la 
I..ey Federal <lel 'l'rabajo con los pla~s privados de pensiones. Debicio 
il yue la edad avanzaña (edad de jubilación) no es causa justificada dP. 
<lespido, por lo que para 103rar la renuocia voluntaria rle un trabaja­
dor de edad avanzada será reces.ario presentarle un plan de pensiores 
que al menos sea eq..i ivalente a la irrlenuüzoción leqal a que terrlría 
derecho en caso de ser OespediJo. 

El aspecto fiscal determina la forma en que se deb?rán realizar las a­
portaciones o at.mentos anuales a las reservas, y bajo que priocipios 
;ictuariales deterán ser calcularlas. Para efectos de deducibilidad de 
ifi1Juestos todos los fondos de los planes de pensiones aeren ser reqis­
trados ante la secretaria de Hacierda y Crédito Público. El aspecto 
de seguridad social se enfoca prircipalmente a la forma en que el de­
rechohabiente recite los beneficios de pensiÓí: de vejez, invaliciez, 
orfan:lad y viudez. 

Referente a los prin::ipios octuariales para el cálculo de pensiones 
existe nucha variabilidad sobre las bases técnicas para la determina­
ción del IOOdelo mateirático que sirva para las prO'fecciones del grupo a 
asegurar, y así poder conocer el costo que 'míª a financiarxlo el plan 
de pensiones. 
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Inleperñientemente de la cooplej idad de las bases técnicas para deter­
minar la cantidad necesaria para aportar al fardo, las diversas teo­
rías de pensiores tienen cam principio básico la siquiente ecuación 
de equilibrio; 

Expectativas de 
Valores E>cistentes + futuras aportacio-

8>q>ectativas de los 
futuros paqos de pen­
siones. Vo n?s al fo1Uo. 

Esta ecuación en forma ma.temátic!cse puedr> expresar rie la siguiente 
manera; t 

t+l/2 ~ t+l/2 
Vo + At • v = L Bt • V 

come: 

t=O t=O 

Va = Valores existentes, por lo qP.neral denomil'Wa reserva. 
At = Irqresos por contribuciones en el afio t. 
Bt = Egresos (X)r prestacionP.s en L'l año ta 
i = tasa de interés utilizada. 
'I = factor anual de descuento, recíproco d" (l+i). 
«.= Afio en que la persona más joven alr.an>.a la edad •l<> jubi­

lación 

Por ~jerrplo, suporqaIOOs un caso riel sistem finanr.iero riel $equro P-o­
cial para determinar la prima media qeneral, se po<Jrían utilizar las 
siguientes bases; 

Sean: 
P = Prima constante. 
Gt = SLUM de salarios en el año t. 

Entonces: 
At=P*Gt 

y la ecuación de equilibrio de la prima media general quedaría _de _la __ _ 

siguiente forma:~ t+l/
2 
~- t+l/

2 

De dome; 

Vo + P L Gt • V = L Bt • V 

p = 

t=O t=O 

t+l/2 
Bt * V 

t+l/2 
Gt *V 

- Va 
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Ahora bien, la difereroia de cada método de f inanciarniento para dete r­
minar la prima necesaria o el procedimiento adoptado para amortizar el 
costo o::asionado por un plan privado de pensiones estriba principal­
rrente en el nivel de reservas qeneradas, que en el orden de rrenor a 
mayor se pueden clasificar de la manera siquiente: 

l) .- Método de Beneficio sin finarr.lamiento previo (Pay as you QO) • 

2) .- Método de financiamiento terminal. 
J) .- Método de financiamiento de Crédito Unitario o Prinu Un!ca 

(Unit Cretlitl. 
4l. - Método de finarv:iamiento Nivelado; 

a) Método de finan:iamiento a PQ..rtir rle f'>riad <le irnreso. 
b) Método de finaroiamiento de prima nivelirla irrlivi<lual. 
c) Método de financiamiento colectivo. 
d) Método de finareiamlento a partir de edad de alcanzirta. 

5) .- Método de financiamiento inicial (Full Financio:¡). 

De tal forma, quP. se puede r.ef'\al.ar qu~ :10 poc-den establecerse recetas 
rle validez qeneral, ya que el mejor rrétodo de financiamiento rleperrlerá 
de laa c11racteristicas propias del qr~ a asegurar. 

Debido a que el preSP.nte trabajo no preterrle desarrollar o analizar 
las diferentes teorías sobre pensiones, únicarrente se enurcia en forma 
muy breve las prircipal~s cara::terÍGticas dP un plan de piensioOPs pri­
v¡¡rlo otorgado por alqunas cooµa.llías mexicanas. 

l~n t'?oría los Planes Privacins a~ Pension.:?~ se clasifican en dos; 
a).- Costo Fijo. 
Por meilio de éste la enpresa establece una cuota 'J)(!riÓdica o 
un porcentaje fijo del sueldo el cual lo inviert<;; el benefi­
r. io que otorqa este plan es el q..te ;:ücance a conprar con la 
reserva acurwlooa para ca<la uno de los enplea<los al Ueqar a 
su edad de retiro. 

b). - Deneficio Fijo. 
5" estima el l:eneficio que se dará al ""l'leado y mediante 
cálr.ulos actuariales, se obtiene la cantidad de tlinero q.ie 
periÓdícamente se debe Invertir para poder hacer frente a 
<'!ichos beneficios. 

En México la 1rayoria de las enpresas utilizan el plan de Beneficio Fi­
jo, es m!nimo el Porcentaje de las qu<> no lo utilizan. Para el plan 
de Beneficio Fijo, los planes de pensiones se rlividen en tre:; cateqo­
das: 

a).- Planes de Pensión Fija; Estos planes otorqan una renta 
que en valar atsoluta es iqual para todas los jubilados, no 
se toma en cuenta ni el sueldo ni la antigüedad del em>leado. 

b). - Planes de Porcentaje Nivelado de Ca!pensación; estos o­
torgan com> bereficio una renta CJ.le representa el mismo por­
centaje de sueldo para todos los que se jubilan, por lo tan-



to, acpi se tona en cuenta el factor sueldo, más oo el factor 
antigüedad. 

c) .- Planes de Crédito Unitario; otor:qan cierto porcentaje de 
sueldo por cada año de servicio, se toman en cuenta los dos 
factores; sueldo y antiqÜedad. Estos planes son los más co­
nunes en las enpresas privadas rrexicanas, dependen de la an­
tigüedad y sueldo de cada trabajador. 

Estos tip::>s de planes de pensiones que otorqan las eJTl)resas a sus em­
pleados, se integran con la pensión que otorqa el Sequro Social, y 
pueden ser por rredio de cualquiera de las maneras siguientes: 

a).- Por adición; La pensión que otorga la errpresa será adi­
cional a la que otorgue el Sequro Social. 
b) .- Por dedu:ción; Se define corro una pensión total, la pen­
sión que otorqará la errpresa que será ir.Jml :1 la pensión to­
tal meros la pensión r1el Sequro Scx::ial. 
e).- Por exclusión; Es cuando se otorgan OOneficios sólo so­
bre los sueldos por arriba del máxiroo cubierto por el sequro 
social (cliez veces el salario mínimo). 

En México el tipo de plan más corrún está inteqrarlo al Seguro Sccial 
por adición. Generalmente, el t::eneficio que otorga es el equivalPnte 
a la surra de las dos pensiones. 

El objetivo de un forno de pensiones es procurar beneficios de jubila­
ci6n a los """leados. Dichos beneficios forman parte de un reconoci­
miento a los servicios presta-los, actúan corro un ircentivo para la 
fuerza laboral y farentan la reten::ión de colaboradores calificarlos. 

Debido a que estas presta:::iones son considera:ios ccxro un cooplP.mento 
socialmente deseable a las prestaciones que otor:qa la sequridad social 
son incentivadas por el qobierno, ofreciérdose importantes ventajas 
fis:::ales a los planes que se ajustan a las normas impuestas. Dichas 
ventajas son; las aportaciones de la errpresa constituyen un qasto de­
ducible al neqocio antes del pago de los inpuestos, las pensiores re­
cibidas por las personas son libres de irrpuestos hasta diez veces el 
salario mínimo y los rendimientos qenerados por el forrlo de pensiones 
tanpxo son gravables de irrpuesto. 

Las bases técnicas qenerales que sirven para realizar los cálculos ne­
cesarios para la valuación de reservas de un plan de pensiones para 
las conpal'lías de Seguros e Instituoiones de Crédito, fueron emitidas 
por la Comisión Nacional Barcaria y de Sequros (C.N.B.S.) , con fecha 
del tres de Diciembre de 1986 mediante su circular 988. Las principa­
les bases de dicha cin:ular que ayooan a tener una idea que sirva para 
el desarrollo técnico del presente produoto se sel'lalan en seqtlida; 

I.- Bases de Valuación. 
1.- Dem:lgráficas.- Experiencia Mexicana 62-67 y Standard Annuity 

Table 1937, para personal activo y jubilado, respectivamente. 
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2.- Finaooiera.- Interés técnico del 8% anual, tanto para perso­
nal activo cano jubilado. 

3, - Las tasas para determinar incrementos de salarios, deserción 
e invalidez, así cCITlO los criterios de el~ibilidad podrán 
determinarse con base en la experiencia y cooposición demo­
gráfica de los trabajadores de cada institución en particular. 

4,- Las cantid<>des que se obte1X1an por la inversión rl"l fOn:lo en 
exceso del interés técnico del 8%, deberán adicionarse a la 
reserva en cuestión, irrleperrlientemente del incremento que 
reporte el cálculo actuarial, 

II.- La presentac::ión de la valuación ac::tuarial de las reservas en 
cuestión, deberá contener cuando Jl'enos, los conceptos que se irrlican a 
continuación: 

l. OaVmce .:ictuarial, en P.l que distrib.Jirán el pasivo qene­
rado a la fecha de valuación conforme a lo siguiente: 

-Pasiva Financiarlo 
-Pasivo por Servicios Pasados 
-Pasivo por SPrvicios futuros 

2, Relación de cálculos irrlividuales, in:licando además en 
forma precisa, los promedios de los siguientes parámetros: 

-Fñad 
• Activos 
• Jubilados 

-Antiqüedad 

-Mont.o de la Pensión 

Como se podrá observar, algunas de estas báses técnicas podrían marcar 
la pauta que sirva para el cálculo de valores del produ:::to que se de­
sea desarrollar mediante el presente trabajo. 
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I~2.5 IBlARllJLID DE~. 

La planificación y desarrollo de produ:tos debe ser parte medular aen­
tro de wia coopaílía de Seguros. El desarrollo de produ::tos lo podemos 
considerar en tres arrplias categorías: 

1) .- "Ideas nuevas genuinas"; Productos que son verdaderamente 
nuevos o únicos en el mercérlo. 

2) .- "Refinamiento o mcxHf1cación de prcrloctos existentes"; La 
sustitución de prodoctos existentes q..ie son diferentes de los 
prcxluctos actuales, ó productos de imit.:ci6n que son nuevos 
para la carpaf'iía pero ro son nuevos para Pl mercado. 

3) .- "Pronóstico de necesidarles futuras"; prr:x:::i:so de decidir P.n P.l 
presente qué verrler en el futuro. 

Para dar forma a cualquiera rle estas cate;tor ías se deben considerar 
varios factores que influyen detellTlinantemente en el rlisef'\o ne proCh.c­
tos. Entre ellos se ercuentran los factores de conpeterc ia, conlrato5 
más cooprensibles y aurrento de sensibilidad del consumidor, aumento a~ 
flexibilidad para el corrprador, experirrenta:::ión con el sistema de rli;,­
trib..c ión, mercadeo en masa con éxito, etc •• 

El desarrollo de nuevos prcih:ctos en la categoría dP "Ideas qenuinas" 
sienpre se ercontrará bajo presiones intP.nsas y contradictorias de 
conpetidores, conswnidores y rec¡uladores, además de ercontrarse con el 
escepticisno de las suposiciones acerca de la rrortalidad qui? r.e están 
vivierrlo en la actualidad. Por esta razón no se debe rle perder rlr> 
vista la sequrrla categoría de "Refinamiento o modificcr.ión de proñoc­
toa existentes" que se puede considerar cano diser.o de í'lroiocto'3. I..u 
tercera cateqoda, "Pronóstico de rw?Cesidades futuras", se considera 
una prayecx:ión del desarrollo de nuevos prOOtctos que cubran necesirla­
des inherentes a la flexibilidad de cambio que SP nriqina i:>n cualq.iier 
sociedad moderna, representarrlo así, uno ñe los problemas más ñifíci­
les y de mayor reto para una coopaf'!.Ía que desee estar sierrprP a la 
van:¡uaroia del mercado. 

Una de las presiones más i.nportantes sobre el desarrollo de produ::tos 
es el nivel más alto de corrµetercia en el mercado. Ha::e ¡::xx:os aOOs, 
cambios coopletos en la tarificación de los sequros de vida ocurrían 
con poca frecuencia. No era extraor<linario que la tabla ile primas du­
rara unos diez af\os, sobre todo si se irr;orporaban unos planes nuevos 
de vez en cuan1o para satisfa::er necesidades e~ificas dr- ventas en 
cuanto nparecian. Algunas coopaflias realizaban las decidon~s relati­
vas a los precios básicos de sus productos, de tal foana de en::ontrar­
se en una situa:"Jión satisfecha qeneral.mente carpetitiva entre las de­
más coopaf\ías. Esto funcionó en la in:lustria del seguro en los aílos 
anteriores a 1980, a partir de esta fecha las coopaflias que desearan 
tener wia fuerza coopetitiva deberían evaluar, en un período más cor-
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to, su nuevo sistema de precios. En la actualidad todas las coopallias 
de Seguros han cambiado su estructura de precios, debido a la necesi­
dad q.¡e se presenta para estar dentro de la coopet:encia del mercado. 

En gran parte la presi6n conpetitiva resulta ¡xirq.¡e el pÚblico está 
mu::ho más coociente de, y tiere mayor interés en, el costo de los pro­
dix:tos. La gente se preocupa más de la planificaci6n finarciera y la 
corertura de seguros personales de vida forma una parte integra de e­
lla. Es muy dificil ercontrar dinero disponible en el presupuesto fa­
miliar y, en nuestra S<X:'iedad que se orienta hacia el consumo, es muy 
fá:il emontrar donde qastar el dinero ahorrado ¡xir raber COl!{lrado me­
nos Sequro de Vida. Además, los cx:tivistas pro-consumidores han con­
tribuido a los conocimientos q.ie tiene el público a::erca de los costos 
de los sequros de vida. En la actualidad la !l\3yoría de los negccios 
pequeOOs o rredianos estbn cuidamo rMs los qastos para mantener sus 
márqenes de qanaocias. Adicionalmente, los beneficios de P.1TPleOOos 
han lleqado a formar un qasto prircipal para la mayoría ne los patro­
res que con razón buscan con mocho cuidado a un ambiente más caypeti­
tivo p;J.ra los prodoctos de sequros colectivos y pensiores. La intX>r­
tancia crecientlC!' del costo de los l:erYi!ficios de los sequros, tanto 
para los irrlividuales COO\O para gerentes de eITPresas, será sequramen­
te un fa:tor siqnificantP. en la~ octividades futuras del desarrollo de 
productos. 

Definitivamente, existe la necesi(}OO de hater más activirlad creativa 
por parte rlel personal de prCITlCCión de ventas para desarrollar produc­
tos que satisfaqan las necesidades especificas y sofisticadas de los 
clientes. La variedad en coberturas <le sequros que se requieren para 
los mercados de hoy es muoho m.is qrande cpe en el pasado. El siqnif i­
c.:ido de todo esto es que, en el futuro las coopardas tendrán que con­
dLCir ~us octividOOes de desarrollo de prodoctos comunicárrlose eficaz­
wnte con los a:¡entes y forrentando su participaci6n en todo el proce­
so. El nuevo énfasis en la mercadotecnia slgnif ica oo solo que hay 
q..ie scxretP.r a la prueba en el mercarlo la mayoría de las novedades en 
produ::tos para asequrarse q...ie satisf~an las necesidades r1el público, 
según las perciben los a;1entes, sino también que las corrpaJ-iías sienpre 
sean receptivas a st.Qeren::ias provenientes de los aqentes en cuanto a 
ideas para venta y prodLCtos nuevos. Obviamente no tedas las ideas 
para ventas valdrán la pena desarrollarse, pero la P.valua::::ión <le esas 
ideas y oobre todo las decisiores resultantes de cáno se debe proceder 
podrían llegar a formar parte ínteqra del desarrollo de productos. 

Se debe tooia.r en cuenta cada vez más la i.rrportaocia del prc:cesamiento 
<le datos en relación al desarrollo de prodoctos. Un ejerrplo excelen­
te de eso es el Seguro de Vida Ajustable porque este producto es una 
cre,.,i6n del conputador y oo eidstiria si oo fuera ¡xir el procesamien­
to automatizado y la capacidad <>:lministrativa. Los costos del proce­
samiento de datos para desarrollar este prodocto y el sistema adminis­
trativo que requiere son enorrres y este hecho por sí solo puede afec­
tar de una manera i.rrportante a cualq.¡ier carpallia especifica q.¡e uti-
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lice esto. Una coopaf!ía deb! de tomar decisiones muy serias entce 
postergar la ~lantacíón de algún producto de éxito, "'!Otan:lo sus re­
cursos limitados del procesamiento de datos, o buscar otras <>lternatí­
vas de iriplantación de cualquier otro producto necesario en el merca­
do. Sin embargo, hasta los productos nás tradiciomles presentan cau­
plicaciones en relación al procesamiento de datos que requieren consi­
deración en el proceso de desarrollo de prodtetos. DeS"le qui> gran 
parte de la aclministroción de las corrpal'\ías de seguros se orienta to­
talmente hacia el cooputador, es inposible experin~ntar con un proch.~­
to nuevo con procesamiento manual. L<>s sitell\3s requieren alterooio~s 
para ajustarse a cambios en el prodteto y eso aurrenta el tíenpo y el 
costo del desarrollo de prodtetos. Es evidente que la tecnoloo ía <le 
los caHputadores seguirá crecierrlo y perfeccionán::lose cadn vr~z más y 
considera:::iones relativas al proce5..:l:niento de rlatos ínfluir.)n carla vez 
más en las a:tivirlar3.es del t]esarrol lo di? pcodoctos. 

En realidad el desarrollo de produ:::tos PS una búoqueda. l\lgunas can­
paf!ías hacen frent~ al problema de una manera tradicional, utilizao:lo 
los esfuerzos canbinados de los dCtuarios, a!:xxwdos, y Pl personal dt? 
ventas que tif..>ne n~sponsabilidades administrativas en sui; ArPas res­
pectivas.. Otras CO(f"Pafiías han decidirlo ata:::~r f>l problema ñP.ntro rit? 
la Coot>afíia, creamo una uni<lad <x ... 11t:.rñl mLr/ sofisticaiia qu~ SP dedica 
únicamante al d.?sarrr.llo de ocodoctnc:. En cualquier caso, cono::imien­
tos ~tuariales so[isticados, infor!J'lij(::ión legal y de irrpuentc.s, fami­
liriza:ión con,, las necesi<lades del consumidor y de la so::ie<lad en qe­
roral, y una varieda1 dQ- recursos de prcct"?samíAnt::, de datos son nece­
sarios. 

Una altF!rnativa al dH.>arrullo ñe proriu:::tos nu<?vcs q1.1i:? n(') r~quiere la 
inversión de una cantidad tan enorme de recursos es el diseño Oe pro­
d.rtos, que en realida::l es una fa:eta del desutrollo d<? proouctos. El 
diseno de produ::::tos es, básicarrente, el JOC>joramiento ile una cartera 
existente de prr..idu;tos por fll'..'dio de 1.J. ircoq10r. .. tt:ión en c:1d.J uno .-11? 
ellos de caracterlsticus y op:ioneB e!";X .. 'f";ialPs para que 1?stos prorluc­
tos sean más atracti·:vs en e 1 mercado. La dífererr:ia escrK:ial Pntre 
el desarrollo y el diseílo de prodw.tos es lo fuente de informar.í6n u­
tilizada par:, elat"nrM:· los cambios. 'I'raciícionnlm?nte, el d~sarrollo 
de produ::tos ha Ct:'»núnzado con el estudio rJe las supa:isiofY..'s ~tuaria­
les, tal como la mortalidarl, t<1sas de interés, t-.asa de c.1duciria11, qa~­
tos, etc •• emplearlos para establ~er t::l prt:•ciü 1lel pro-Jtr:t-o. rn d{­
sef'io de pradoctos, por otra parte errp i~:i:'i ci1n un un·1-li sis dE' la!-i ten­
derr.ias y necesidades del mercado para lueqo convertirlas en su:¡eren­
cias para la adapt,.,íón de pro-ltl:tos exís•:entes, Si este análisis de 
mercado deS':'ubriera la necesiOad de r:r~ar un prf)"Jocto comoletamente 
r\Ue\lú, P.OtOOCf.'S ~ irrplantarÍa P.l método d~l dP5a!tOl10 c]i=i Orod~tOS. 
Sin embarqo, muchf.ls ver:es tal análisis de mercadn ofrecería a una com­
pañia la nportun1dad ñe crear unu cartl?ra más atra::::tiva y v~rrlible por 
llE'iio de cambios ~nor~s Pn el •Hseño. 

Un ejerrplo excelente de una mejorü P.n loG prorloctos, fUP el hPChn- ñf')l 
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prc:qrama rle RieSJOS para no-fumadores. Los aaent.~s recibiP.ron dkho 
pro:irama con agrado y entusiasmo, lo que oriqinó un irrpacto siqnifi­
cante s.11.Jre las ventas riel seguro de vidu. Otro ejerrplo rie un mciora­
miento es la habiliñad de añadir un anexo para la infl~ü-)n a la.s pó­
lizas rj17 '3f:(Juro cle vid~1 que aum2nta la cantiriati ñe colY.rtura periéili­
ca.ITP.nte para que ésta vaya al P350 de la inflación. Es respc::ms.-1bili­
·i.:-rl r..==t Pf>tSOnill en el área de la planificr::ción de n"IP.rcadeo h;icer que 
el rli:-;l'!ílo de los produ:tos se manterqa al día. Rllos tieonen que in­
formar·Je de lo que ocurre en la irrlustria y en Pl rnercarlo, le~r lite­
ratura irrlustrial, asistir a conferercias y seminarios irrlustriales, 
~blar con los aqentes de nus pareceres y nf'Cesidañes y hacer estudios 
profunrlos de mercaao. 

En •l>?ncral, la aplic.::..~ión del cliseílo rle produ:::tos brirria result-ldos 
Sdtisf.x:torios. El pro:irama de Ries,Jos para no-fUIMclorPs fue ir1~.:ir1o, 
pl::;-eado y desarrollaio e introc:l~ ido al mercOOo en se ü·· mese::; aprmd­
madam.~ntl?. La rapidez con q..ie se loqró la mejora del prolu:to sn hizo 
posible ¡:x:ir el ht.1Cho que reqJerí.i un míni~1 de trabajo .r-tuar!.al y rk· 
cair1L1ios en el si5tem.J. de procesamitmto de rJatos, y eso PotquP no era 
un pruJu:to coo¡,letuniente nuevo. Definit:ivasnente, en lo~ próxiros •1-
?ios la iniciñtivJ. en el mJ?rcil<leo de SPqtJrus est:ará con ltquell.1s C')Hpa­

ñias l}J•'.! estén c~pa:ita:las para utiliz:)r estP. métOOo m.ís efiri~nte. 
La aran ventaja de ircorporar rrejoramientos a produ:tos ~<istentes, en 
vez de ilesarrollar produ=tos coopl~tamente nuevos, es que no requiP.re 
la inversión de mocho tiP.npo ni <linero. 

l.a combina:: ión ñe la planea:: ión y desarrollo rlP.1 proñ1.x::to i ~llly'P.n 
actividarles rel.cs:ionadas con las siquiPntes d1:cisioms: 

1) Qué prodLCto deoorá hacer la enpresa y cuáles deoo veriler 
2) La corrpñf'iÍa dcobe r:omer~i.:i.1 izar un.1 r:antidañ rl~ prcx1tr.tos 
J) Qué rr1P.Vi)S 11sc,•:. exist.~n ¡p1r.:a el :.todlr.t() 
4) o..iP nanbr·:, follPt-• i•;, idcnt tf fr:tci•Sn s~ debe te11~1: parü el 

produ::to 
5) Qué papelería y apayos se deoon utilizar en el prndLCto 
6) Qué cantidad se debe producir de c1Yla cosa 
71 Qué precio se del::e fijar al proou::to 
8) Qué tipo de control se 11.,v~rá 
9) Cuál será la .'.k:iministra:1ón del prorlu::::to 

10) Qué satisfo:::tores se brirrl.1 al consumidor 
llJ Qué tipo de praooción o publicidad se hará del prodlJ:::to 
12) Qué canales de distribooión se utilizarán para obtener la 

máxima satisf¿;cción y el :ninirro esfuerzo. 

Todo esto scrvi rá para que la emprP.sa pueda verrler los tenef icios del 
ptodLCto, en l~ar de Únicarrente el prodLCto. Por ejenplo no se V'!n:le 
naquillaje, si no lo que se ven:le es belleza, no se V<?n:le un plan de 
seguro, sino lo que se veme es seguridad y protP.Cción. 
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La investigaoión de mercados es la que seflala qué prodtx:to se está ne­
cesitamo en el mer-.Jdo, o que prodtx:to es el que requiere cambios, 
con rel~ión a otros de la corrpetercia. También es la que nos irrlica, 
a qui~s se les va a diriqir el prodLX:to, ya sea nuevo o rrejorado. 

Con base a lo anterior, se temrá que estudiar el cómo y el Dóme, po­
ner los productos, para que estén al alcarce de los consumidores y ~­
sí currplir con la fun:ión mercérlotécnica de pcner el satisf~tor en el 
luqar preciso. Observarrlo que toio esto es mercadeo, es necesario es­
tllii.:ir esb~ t:.P.r;a con rr.:r¡or a111'litud, por ln que se ircltr¡e en el ore­
sente tral:ujo un sub::apítulo de t-'IP.rcadoto<?cnia. 

Es evidente que los nuevos prodoctos verrlrlm a it..>1ar un papel de pl:'i­
merísima irrportarcia en la intrr.x]tx:ción dP] seguro que se haga al mer­
caio altai;iente potercial del que "" habla. 

Para el lanzamiento de prcdlr:tos oovedosos es rne-nester preguntarse 
prirrero lirn cazares que haya para i:se lanzar.liento; Quiénes del""W?n in­
tervenir t?n el prcc1:-so: Cuánio debo- introdt.e irse al mercado, y q..ié 
hacer en relcr.:ión con los nuevos produ:tos. 

Vari.::is son l.:.Js razones suocept.iblP..s p;Jta sa;ar un llU(•Vo pt·tYJ~to; paca 
la cons~i..ción del lidP.rCizyo; ¡:i~;J irr.:rerr.""ntar ln:; imresos de la cOOl­
pafiía; para qalM:lr nuevos m~r.-;Jdos; oora OOlan:~ar c'3rtc.>ra; cara l:ene­
fici1r tanto .11 asegurarlo, ccxoo "1 L3 r;o:1p::iftía y a l.:i fut:rza rJe ventas, 
P.b::. 

Va inµlicito el hP.í::ho de que c11alquiPr .:;itu~ión f..•n que EP. caiqa ciP.00 
estar provisto de ética en el SP.nt:ido rle gue 1-"'l prorlt.Cto nuevo sea 
bueno para el asegurador, para P.l asequrado y pur.J el aaentP.. 

Bu~ar y ercontr;:ir ~l lideral'tln arroja benC>f"ir:ios 1.1nt:e la r::nr.p?t:Prr:fa 
y ant;:; ]Js propi:ls .:iut·0::t1iar1es. i;~l lirl(Jtazqo 1 tr· .. vc: a ~.'!nP.r a'lent~s 
establec~lrios; r.-s .J,:;c.ir, •Hsrnin1.Jtrá l~ rot'.tción; r~lutar bUt"'l10~ c:n~n­
tes será mas fácil. Pero dete cui-iarst: de no aterxJer menos a los ase­
gurados. Pu~sto que es un errar no at~rrlPrlos ni exterrlerles l::enefi­
i::los a tos que t:i+?r.:- derecno, c0t1¡.1 cuarrJo 5e dACretan c;imbin.s en l.:i.s 
tarifas. 

Ha:;t..1 ahor~J '?l sequro Í"E dejclrlO -ic- tocar t;.1.ChoG car.no~; 'fJI"· ofrecen 
nue·.ra3 p·::r~tivas. 

i\ctuallrente pocas o contadas enpresas descansan la responsabi lir.laci rle l 
lanza:nicnto dP. nu~vos pt1Jdl.Ctos '"~" la -~tlta rlir~il)n, qug _sería lo i""'--
rJt-:.Jl p.:ira: ---

-0€f':i,Hr yué nuQvn pror11x::to crear. 
-Fiju r resultados dese.::idos. 
-l·foriibrar ·ll '?j;:;cuti~·o rr;1uponcl.'3ble. 
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-Limitar la autoridad. 
-Dar su aprobaoión final. 

Es eviñente que el P.jecuti\I\') responSilble habrá dP. tener: 
-Conocimientos y e>eperiercia 
-Creatividad 
-!'le~ ibilirlad y rapi<iez al cambio 
-Habili<iarl técnica. 

Lan obli1.gcione~ del nii..:;rno serán; 
-Estudiar el merc.::..do 
-Decidir qué prcxlLCto s.:car 
-Establecer con quién hay 1ue coordinarse para lo cual habrá 
de C!d11Ptarse 1. la cao,rirlad r1e las enpresas 

-P;:esent :C el 0ro !u.:to per:-.mnalrrente 
-\.'iq i Ltr costo~:. 
-Est:llblPCf'r l'íl'2't1s, ::->arri J,; cual :'"R requiere un plan de tra-
bajo bien elat...Jt<Jdo 

-Entrenar a qu iP.r~s van a entrenar para verrler 
-Reportar los res...:lt.Jrlos a la alta dirección. 

La s.:i.l id.:-1 '.'iel proh.cto ñl Tlf'r<:ado r!ety rc..-1lizars0 con b."1~ a una ooli­
tica de cor:·;_...,u':ls in1---·vJt.r.r.iorY•s, esµa<:iadñs, aunquA no a caprir.ho. 
~.) SP. de'.":en rle ~~scuidar ,:,¡)(v:t;,.)~ t.alPS r:()ino r.ontrol ñel ti~rrpo par.J 
soc-irlos, previa aprnb.~ ión d.:: L:i corrp.JiiÍa y de la Comisión Na::-ioml 
Rarea ria y De S('(:rnros; desarrollo de materi..ü y altP.rn,1t ivas; Pnt-.rt:>na­
mientos de empleados y a.:¡entes, para evitaf problemas ~n lo arl'Tlinis­
trativo; inpretüón y distrU::u:ión de ffilletos; publicirlar1. 

Para Ph.,,1ir el prodocto ar1ecuado habrá que advertir la natura.l~za y 
capa-:irlad del cuerpo de •;i.:mLaG, y alqo mu'/ rnoortrlnte, exir.Pi-ir r~o­
raJrrlcrh>o.~s vertidcts por ¿qentes pro(csionalP.s, ya que ell11s sab?n y 
conocen las necesirl.:rles reales de los usuarios. A menudo, los planes 
que más éxito tienen son los SltlPCiños por los ~Pnt:es. 

Es r~r~:-iso ':.'.Jturli1r también l 1r; ne<:esirlades no cubiertas, la r.onn~ten­
cia, los costos de desarrollo rie produ::tos, las áreas ;.:roblemáti~ar;. 

Se deb: considerar que tr.=Js a::::ept.:ido un prod1.r:to, del:e Sf.:f usxlo corn­
plet.armnte evitarrlo caer en la elaborar.ión de prodoctns de1resi.ldo P.la-
00rctdu5; ha•¡ qu~ utilizar r;c¡'';)i•1;c.~l"JrleS. 

De la presentación que del pro1octo se ha:::e a los a::¡entes, dP.~ ser 
sinple, sen::illa, tormn:Jo en CUPnta que los ooent~s profesionales 
sal:en su neqccio. 

l·~n el 51~uro lo qu~ cuenta ei; P.l si:rvicin. La lista dP oroceñirni€-ntos 
de~ tenf:'r el común Oenomi.nador clel Fa-:il it:amiento rle la ~nta d.=:.l se­
quro por pr1rte del agente, los cue::;tinn.1rios ·~1~!:.en SPC cortrJ';, f)f"'ro 
con precmntds siqnific.:itivas, arlemás, de tener una P.Kpedición rápi(la. 
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En s1111a, el nuevo prodocto que ha de ser disef!ado debe tener en el di­
senador el mejor pro'l"'Cto para ser adquirido; que el disef!ador can­
pre este se;¡uro, si algo asi cx:urre, se estará ante un sequro QJe qo­
zará de édto, 

El m:xrento actual es Weno para la venta de ~uros; "la devaluooión" 
obliga a actualizar la suma asegur..ia de los clientes. El sequro de 
vida es b.Jeno; hay dinero, solo agreoan::lo que lo iriµortante es admi­
nistrar bien para obtener resultados, 

Dentro de una ercuesta realizada a agentes de sequros el 79 % set'\ala­
ron que los nuevos productos en el mercado les proveen una buena cpor­
tunidad para veroer más calidad y a nll'!vos mercados, 
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I.3~. 

l. 3. l -Corceptos qenerales. 

1.3.2 -Planificaci6n de mercadotecnia y nuel/Os prodootos. 

1.3.3 -Mercadotecnia en c~~!as de sequros. 

l,3.4 -Mercadeo masivo de Sequros. 
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I. 3.1 CXICEPIDS GENElW.ES. 

CUando se produ::e un Bien, irr:leperr:lientemente de sus car;:cterísticas, 
debeloos hacer todo lo posible por venderlo. 

En la actualidad qran cantidad de enpresas prestan atención a esta 
nueva rama que es la Mercadotecnia, considerán::1ola cano los esfuerzos 
y técnicas sistematizadas para esti!Tlllar la venta. Aunque esta cons­
tituye una de las disciplinas de acción más modernas del hanbre, es 
tarrbién una de las disciplinas más antiguas, con todo y sus orqanismos 
auxiliares de distribución y carunic;:ción. 

El corcepto de Mercadotecnia, contra el corcepto de producción, para 
algunos dcx::torados es irdagar al rrercado {enterrliérrlose cano rrercaño 
el conjunto de proveedores y consumidores), rietectaOOo la ~xistencia 
de necesidades y bu.scaOOo sus satisfactores. Es decir, la Mercadotec­
nia se dedica a estOOiar los hábitos y preferercias rJe los consumido­
res y a elaborar prodlX:tos que satisfaqan esa necesidad, rre<liante me­
canismos de distrib.Jción Ópt!ros. 

PLANEACION ---------F,IDlJCION----------<INI'OOI 

PU\NE'J\CION ES'l'RllTffiICA DE MERCAlXY!'OCNIA. 

a) MERCAro OBJETIVO/META. - Grupo homóqeneo <:le consumirlo res a 
los cuales una c~allía desea abaccar. 

b) MEZCLA DE MERCAIXJ.- Variables controlables yue la coopañía 
canbina para satisf;:cer ese grupo objetivo. 

Dentro de cualquier meccooo sienpre existirán variables no controla­
bles. Dentro de las que se en::::uentran prircipal.rrente; El entorno po­
lítico y leqal, entorno cultural y social, entorno conpetitivo y en­
torno económico. Dentro de las variables controlables están; la rrez­
cla de mercadotecnia, conswnidor, recursos y ob)etivos de la conpaf'iía, 
etc. 

Dentro de la meix:la de Mercadotecnia se tiene lo que se le domina las 
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4 P' s 91e se ilustran en lasiguiente fig. 

- Producto 
- Plaza (lugar) 

- Promoc16n 
- Precio 

La mel!Cla de estos cuatro corceptos d<apende de la hübil idad y objeti­
..,s de cada corrpaflía, que no deberá olvirlar las variables no controla­
bles. 

nos qrarrles f~tores illport.antes que nn se dr>~n pas.'!r por alto, es la 
publiciñad y oranoc:ión d~l prcrloct.o. Definiénrlr>Se CO\lf'I publ iciriaii al 
cn11junto de nctividarlt!S gu~ inl)llqt.trn la prl?sentc~ión <le un fTll'ns.:tii: 
patr~inado, verbal o visual, irrpersonal, y relacionado con un prorluc­
Lo, ~rvicio, o idr:>.1 u 1m qrupo. E::-.t:~ !TP-OF...aje, lla11~:vlo unun:::-io, 5{> 

distribuye a trnvés rle uno o má:3 rwñ ios '/ ~s o.JQad<' por un J:l-:ttro;i na­
ñor identificado. La publicidad es un proce~o; PS un proqrama o una 
serie <le activirlaOes necesarias paril pceparar el mensaje y llevarlt1 al 
mercario ITIPta. Ln proma=ión se define ccxoo el conjunto ile rr.tivirl.1fles 
cuyo ob)etivo furrlarrental f>S .xercar el prulu:;to al consumfrJor. L..1 

pronr:cion es irrportante en el dP.sarrollo de las ietivir'lades ci~ ventas, 
pues para optimizar es necesario el apayo dí! la prano:ión. La prooo­
ción ay\Yia, .Jd~rh3s, de lJtnn:=oPtar el n~co rlc· los consumidotPs, ':!: en­
contrar más usos <11. produ::to y edocar: al consU'Tlidor il fit1 rlP que el 
clinu creado por La publicidaiJ prOOuzca. lon eff!Ctos deseac.ios. 

De todo P.sto sP. desprende una necer;idad urgente: los ñiriqentes rle~n 
canecer nétodos de irorcatotecni;¡. 

La Publicidad nutre el peder de consumo de los hombrf?s, crea oocesida­
des dP. lm niv~l r1e vida más alto. 

No se utiliza la promcción par• elevar el costo del producto, sin:> al 



contrario, para crear un conjunto de aotividades humanas dirigidas a 
facilitar y realizar intercambios, advirtiérxlose así que la solooi6n 
al problema de la insuficien::ia en ventas está en el desarrollo del 
producto y de la praroci6n, para ganar la batalla de la participación 
en el mercado en todos los frentes. 

OR!ENTACIOO AL CLIENl'E: 

El con::epto de Mercadotecnia exige nueva or ient.2c ión de la enpresa cµe 
le obliga a mirar hacia afuera y observar las necesidades de los -
clientes en vez de mirar hacia adentro a sus productos. Sin embarqo, 
el lograr esta orientación no es seocilla y es conveniente tarar en 
cuenta los siguientes factores: 

l.- Definir qenericamente la necesidad ñe existeocia de la r:>fll)resa, es 
decir, fornular una definición básica de las necesidacies que trata de 
sentir, SP.rvir y satisfac:er. 

2.- Definir el sector del mercado que OOsea explotar, esto es enfccar 
todas las baterías para descubrir las necesidades del mercado y ofre­
cerle la satisfacción de las mis:nas. eooúrmente una orqaniz.oción sl.lf!­
le aterder a varios qr~s o sectores del mercado aunque no los trate 
coo la miSll'a enerqia y aten::ión. Así se pü<>de citar a cualquier cooi­

pafH.a de Sequros que sirve a sus asegurados en automóvilPs, daf'\os y 
se:¡uros de personas, sin embarqo, su fuerte será el sequro de vida o 
cualquier otro. 

3.- Crear prodoctos y estrategias de cc:mmiceción especializados; O­
tra característica de las coopaf\1.as orientOOas hacia la aterción a los 
clientes es que procuran servir las distintas necesidades de su seg­
nento de mercado que están explotan:lo, desar rollarrlo nuevos productos 
y elaOOrarrlo las estrategias de corrunicoción y pronxx:ión adecuarlas. 

4.- Investigación del consumidor; Es necesario rredir, valorar e inter­
pretar las necesidades del consumidor, en el caso de seguros sería el 
asegurado. Una en;iresa orientada hacia la lll><cadotecnia no debe ha::er 
planes cooerciales a base de las interpretaciones personales formula­
das por su director sin toour en cuenta la investiqación realizada con 
su mercado. 

Es sinplemente la coordinaoión de los esfuerzos de cada una de las á­
reas de la eflPresa para ofrecer el producto adecuado, al mejor precio 
en el IOOITlento adecuado. 
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SATISFACCICN DE ¡a; CLiru=, 

Un caso palpable que se está vivierrlo en México son las estrateqias de 
algunos barcos que COOl.Jrerrlieron al pasar cierto tienpo q.¡e el punto 
central req.¡ería de un estudio a fordo de las necesidades financieras 
en desarrollo de los clientes y de las innovaciones y adaptociones q.¡e 
del::edan hacerse a los produ:::tos para satisfa=er estas necesidades, se 
proporciona mayor felicidad a los clientes ofreciéndoles mejores ser­
vicios y asistercia más eficiente. 

MB'.:ANICA DE EW:::CIOO, 

En qeneral toda errpresa del::e proporcionar al mercado un flujo de pro­
rloctos nuevos o siqnificativamente mejorados si desea mantenerse den­
•.ro rle la CCll\)etencia. Gran parte del progreso en la tecnolcgia y la 
investiqa=ión ha sido estimulaio por el hecho de que las coni:ial'\ias de 
éxito debm crear prcxloctos nuevos y mejorados. Debido a que normal­
mente lo5 nuevos prcxlLCtos contribuyen a las ventas totales. 

Sin embarqo, ha.sta aOOra no se han desarrollOOo rredios exa::tos para 
predecir el éxito de un nuevo prodocto. De a=uer<lo a tma estimaci6n, 
solamente una idea <le entre 540 tiere éxito como nuevo prodixto. El 
costo de desarrollar estas muchas ideas de las cuales s6lo unas cuan­
tas tienen éxito es i1TPresionante. 

Proporcionar mejores prodoctos y servicios es uno de los mayores desa­
fios para el en\'.>resario de éxito, Aquí se analizará el concepto ele 
innoV-dC ión como un proceso de aprerrlizaje, las diferentes clases de 
clientes inrKJVadores; también se introdtce el corcepto d~ los IOOdel.os 
caro un medio de analizar y observar el proceso del ccxrportamiento del 
c~raclor. 

La innovac:ión según se considera en rrercadotecrúa se rel.a::iona con los 
cambios en la oferta del prcxhx::to. Los prodoctos pueden ser coopleta­
mente nuevos o pueden enplc.Jrse para reerrplazar a otros que ya están 
en uso. 

F.1 flujo de nuevos produ:::tos y de los cambios en los mismas es cons­
tante y es tan necesario para la eíl1Jresa que Pl consumidor acepte el 
cambio de un producto, caro lo es el desarrollar el producto mismo. 
La innova=ión C(JJl() parte del proceso mercadotécnico lnl>lica qanar la 
aceptoción del consumidor para el cambio o la adición de un producto. 

Cuarrlo un corrprador de la m3rt:a A pasa a la m:uca B, ¿Qué es lo cpe 
está ocurrien:lo en realidOO ?, o bien, ¿Qué ocurre cuarrlo el cooprador 
des::arta el antiguo produ:::to por el nuevo ? , ¿O-Jé poderes tiene el pu­
blicista y el verdedor para influir en este proceso ? • Si el director 
de mercadotecnia tiene algún concepto sobre q.>é es exoctemente lo que 
está ocurrierrlo, su estrategia puede ser más eficiente. La investiqa-
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ción en las ciencias de la conducta indica q..ie al tanar una decisión 
de coat>rar un producto el Catl>rador participa en un proceso de apren­
dizaje. En este contexto el ccxrprador queda conciente del producto, 
apreroe a gustar de él, y acepta hasta cierto grado el hábito de usar­
lo. Cada prorlucto, debido a sus carooterísticas únicas, tiene una ma­
nera diferente para ganar la ooeptaci6n y el uso continuado, Sin em­
bargo, existe una secuencia de etapas a través de la cual pasan todos 
los productos para hacerse adoptar y es conveniente COlll'render estas 
etapas, 

ETAPAS DEL PROCESO DE IN!VVACICN. 

Una innovación con éxito está representada por una adopci6n que es una 
acci6n más permanente que la conpra por una sola wz de un producto. 
Una adopci6n es el prcx:eso por me<lio del cual el irrlividuo llega a a­
ceptar un artículo cano la mejor selecci6n posible en ese momPnto. 

La clasificooi6n de las etapas en el prcx:eso de innovación es de la 
siguiente manera: 

a) Etapa de conocimiento.- En esta etapa el irrlivirluo conncP. 
la existercia de un prodocto, pero no tiene la suficif:~ntP 
información que lo haqa desear ese prodoota. Una prequntd 
interesante es si una necesidad del prodi.r:to crea un cnno­
cirniento o si un conocimiento crea una necesir'larl rlel pro­
dtcto. Esta pregunta es semejante a la rl~l 11 huevo y la qa­
llina", la cool es irrµosible de contestar, pero la opinión 
general es que el prOOu::to crea el concx:lmiento antes de qup 
se sienta la necesidad. 

b} Etapa de interés.- En esta etapa canien7.a la actividirl 
rrental. El proceso cognoa:itivo relaciona al proiucto con el 
sisteITl.3 de valores del cliente ootercíal y él proceiJe ron rli­
recci6n y prq:>c)sito. En esta etapa sLJP.lP necP.sitars~ mayor 
información para satisfccer el interé~ del irrlivir':Juo. 

c) Etapa de evaluooi6n.- En esta etapa de evaluaci6n el inte­
rés prircipia a madurar en prop6sito y después en occión. A 
rrenudo el irrlividuo se proyecta a sí mismo en una prueba IIJ>n­
tal del producto. Iguala su propio patrón de satisfacción 
con las cualidades del producto. 

d) Etapa de prueba.- Casi sienpre es necesaria una etapa <le 
prueba a fin de confirmar el propÓsito total de continuar 
usarrlo un producto. 

e) Etapa de adopción.- La etapa de adopción siqnifica el uso 
COlll>leto del producto sobre una base continua. La evidencia 
y la experiencia acLl!TUladas de las etapas precedentes son lo 
más inportante para lleqar a esta Última. 
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Como el proceso de empra difiere algo de cada producto, las conpallias 
hadan bien en su prcpia investigaci6n al desarrollar un análisis de 
la etapa inrovadora para sus productos particulares. 

El programa del director de Mercadotecnia para obtener la aceptación 
de su prodooto puede ser más eficiente si tiere las respuestas a pre­
quntas cmo las siguientes: 

ll .- ¿ Cuáles son las corrliciones gererales que distirx¡uen cooa 
una de las etapas y cuál es la estrateq ia que se debe em­
plear al tratar con estas coOOiciones ? • 

2) .- ¿ En que prcporción participa en cada etapa el consumidor en 
persp«::ti va ? • 

3) .- ¿ Que fuentes significativas de información serían las más 
inportantes en cada una de las etapas ? • 

EL PU\N DE ~IA. 

Al aplicar sus estrateq ias de ""'rcadotecnia, la CClf!PaJlias progresistas 
preparan un plan de mercadotecnia especifico para cada prodir.to. Este 
plan se presenta de manera suficientemente detallada para que cada um 
de los hombres <le carla departamento sepa con exactitud lo que e-ra 
rl~ él. El plan consiste en un enunciado de los objetivos que irrlique 
el volunen del prorlu:::to que la coopaí'\Ía piensa vender en cwla territo­
rio y cana intP.rvalo de tienpo. 

81 plan ircluye los costos directos de publicirlad, ventas y fabrica­
ción, así co:no una absorci6n equitativa de los costos qenerales por 
cirla produ::::to. Puesto que las ventas se ven afectadas considerable­
...,nte por los costos de publicidad a los diversos territorios y a los 
:n€'dios que deb.?n utilizarse en cada zona. 

Una de las partes más inportantes ae 1 plan de mi>rcoootecnia es formu­
lar la cstrateqia del producto. En esta declaraci6n se define el lu­
gar del mercado dorrle se espera que encaje el producto, y se especifi­
ca el motivo de atracci6n que debe efll>learse, para conseouir que se a­
cepte el produ:::to para el fin previsto. La estrateqia de cada produc­
to debe definirse tan cuidadosamente gue pueda resumirse en una frase 
consisa, que probablanente se convierta en el punto de partida para a­
nalizar las praoociones de ventas, así cano un terna central para las 
frases y las presentoc:iones publicitarias. Expresar la estrateqia es 
111.lY i.nportante, puesto que tiende a dar unidad, finalidad y coopren­
sión mutuas a los que se ercar:gan de ejecutar el plan de ...,,rcadotecnia. 
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Muchas ooopallías designan a una persona caipetente como qerente para 
administrar el plan de un producto o una ll\3tca particular. Como lo 
definen las normas de cada carpaflía, esa persona tiene autoridad para 
aprovechar todos los recursos del personal de la COfl\'.>a!\Ía, con el fin 
dP. que el plan se ejecute. El puesto de ooministrador del proilucto 
tiene una categoría considerable, ya que son los hanbres que determi­
nan la """°la mercadotécnica. El plan de mercadotecnia que supervisa 
un administrador de producto se convierte en su biblia; AUf'KIUI?' puede 
ennerdarse periódicarrente, cuando aparecen perSp:.!'Ctivas más brillantes 
en el horizonte. 

MEDIDA DE U\ EFICIEOCIA EN ~IA. 

La satisfacc:ión de un producto o servicio se mide en la sum de las 
ventas. Los costos se miden también en direro. La orqaniza:::ión y la 
presentación de la retroalin'entación de los datos sobre las ventas y 
el costo de zonas opera::ionales están rruy relacionadas r:on la cont'lbi­
lidad y constituyen una inpoctante p¡¡rte de la función del control. 

La f!Jl'CiÓn de la administración es convertir la propiedad y los ser­
vicios en satisfacción twnana. La furción mercadotécnica aqreQa el 
tienpo, el lugar y la posesión. La habilidad con l» r.ual la lnstitu­
ción mercadotécnica aplica sus costos en los prreesos de prorlLrXiÓn y 
de mercadotecnia determina. las cualidades de sus µrcillrtos, Vis cooles 
proporcionan satisfacc-ión. El valor en efect.ivo de r~sta satisfacción 
se mide por la Sl.l1Ta de los precios irrlividuales que los clientes paqan 
realoonte por los prod.u:tos que se les ofrecen en venta. r.a StlfM co­
lectiva de estos precios para determimdo período se expresa objetiva­
rrente cooo las ventas de la instl tuci6n. 

FO!MJIA DE EFICiillCIA PARA tA MERCl\[X)'J'J'QlA, 

'Webster define la eficiencia caro ºla relación entre la enerqía o tra­
bajo q.¡e se obtiere de una máq.iina... y la ererg ia invertida". Rre­
vemente, la eficiencia se mide por la relaci6n entre el producto y el 
insunr:>. Si se ,.,eptase el hecho de qJe el insuno es el costo y la 
prodtx::ción son las ventas, se tieren todos los elarentos necesarios 
para la f6rmula. De manera q.ie la f6rmula puede expresarse asi: La 
Eficiencia De Una Ei¡presa Es La Relaci6n Entre Ventas Efectuadas Y El 
Insurro De ws Costos. La cel.a::i6n seria mayor q.ie la unidud en el ca­
so de una CO!lt>aflía con éxito y que disfruta de una utilidad. Por tan­
to, es llllY eficiente la enj'.Jresa <1-Je, con una cantidad dada de recur­
sos, los convierte en una foana que proporciona satisfOC"Ciones (cuarrlo 
se mide en direro) mayores a los costos en un c¡rado ooyor que para em­
presas canerciales semejantes que se encuentren en el mismo pl""" de 
C(llpetencia. 
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MEOCl\OCfl.'EXlIA DE SERVICl.m. 

Las irdustrias de servicios obtienen una parte cada vez mayor de los 
gastos de los consumidores, en el mercado total. 

Debido a los servicios mercidotécnicos más eficientes, a la innovación 
y al crecimiento natural de la econom1a, los servicios obtienen una 
mayor participación en• las ventas en el nercado coopetitivo. A fin de 
obtener un corcepto más claro de la mercadotecnia de servicios, se de­
finirán ante todo y se examinarán su re~i6n con los prodoctos y el 
consumidor. El Comité de Definiciones de la American Marketin:¡ Asso­
ciation define a los servicios en la forma siguiente: "Las activida­
dPs, l:eneficios o satisf~iores <J.Je se ofrecen en venta o CJ.le se pro­
porcionan con relación a la venta de los bienes de consumo". Esta de­
finición es la que aceptan las autoridades en meroañotecnia y define 
el canpo general de los servicios. Otra definición de servicios q..ie 
se apeque más al crurpo de seguros puede ser: "las actividades, benefi­
cios o satisfa::ciones q...ie se ofrecen en venta dorrle no existe un in­
teccambio ele bienes tan:¡ibles que irrpliquen un cambio de propiedad". 
Esta definición ircluye la venta de servicios tales como las diversio­
nes, los OOtelP.s, los servicios eléctricos, las errpresas de reparacio­
oos y mantenimiento, las instittciones finarcieras y los servicios 
profesionales de médicos, abo:)OOos y profesores. 

Dentro de los pr ircipales servicios que se CCJJpran y SP verrlen en el 
mercado está el finarciero. Este servicio ofrece dinero y el crédito, 
protegerlo y, en algunos casos, eleq ír las q:>ortunidarles de inversión 
que proporcionen a la mayoría o:::upación e irqresos. El flujo moneta­
rio administrado por las institociones finan::ieras contriOOye, como 
rredio significativo, al furcionamiento y al desarrollo de la ecooomia 
y proporciona satisfoc:ciones a 111.Coos, lo cual seria in¡:>osible obtener 
en otra forma. Existen mucoos tipos de institlX'iOneS finamieras, pe­
ro la mayor1a rle ellas figuran dentro de las siquientes clasificasio­
res qcnerales: barcos, corcpar.ías de inversi6n o casas de bolsa, y por 
s~uesto las ccxrpaf'iía~ de sequros. 
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I.3.2 PLNUFia.cIOO DE MERCl\IXm!X:NIA Y NtlE\03 FIUXJCl'OS. 

La planifica:::ión de merci>'.lotecnia será esencial para la sobrevi.,.,rcia 
y crecimiento de las coopal'lias en el medio ambiente de neqocios, con 
sus rápidos y atundantes cambios. El análisis de la condu::ta del mer­
cado y el ajuste de las Estrategias a condiciones cambiantes exigen un 
enfocpe práctico a la planific,.,,ión de la merci>'.lotecnia. La planifi­
caci6n con base en las decisiones se ha vuelto cada vez más irrportante 
debido a la necesidad de alterar en forma frecuente las estrateq las 
para produ::tos y merr.ados. 

De los cambios velcx::es en los mercados que crean oportunidades y ame­
nazas, se desprP.rrle la irrportarcia de cQOl)render los mercados de los 
produ::tos y los servicios, y la necesidOO de dar una aterción pronta a 
las necesidades y deseos cambiantes de los clientP.s. Así mi sm:>, dP 
identificar las necesidades y deseos reales de los clientes J1c1ra .1jus­
tar a ellos las ofertas apropiadas ile prcrlu::tos. !=:e desprende enton­
ces la necesidad de terer una planif ic~ión en mercadotecnia. 

La planifica:::i6n estratéQica es una actividad continua que consiste en: 

*Analizar el carportamiento del neqocio e ident lf!car oportu­
nidades y peligros futuros. 

*Determinar la misión, los objetivos y las estrateqias ñe la 
conpania. 

*Fijar objetivos y elaborar estrategias para cada unidad ñel 
negocio. 

*Inplantar. administrar y ajustar la misión y las estrateq ias 
para lograr objetivos por unidad del negocio y a nivel de 
coopania. 

La planificaci6n en Merci>'.lotecnia entraíla1 análisis de situaciones del 
medio ambiente, de la carpetercia y del neqocio; elabor,.,ión de obje­
tivos, metas y estrategias; y definición de planes de produ::to, merca­
do, clistribu::i6n y calidad para implantar las estrateq ias del neqo­
cio. Esta participación incluye el desarrollo de pro::irawas y planes 
de operación que están totalmente coordinados con el plan estrnté:ilco. 

Para preparar el plan de mercadotecnia se identifican lO etapas que se 
ilustran en sequida: 

l.- Coordinar los planes de la coopallia y de mercaclotecnia. 
2.- Analizar oportunidades de mercado. 
3.- Elección de mercado(s) objetivo. 
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4.- Determinar los objetivos de 1rercado y el plan de posicio-
namiento. 

s.- Planes de produ:to, 
6.- Planes de distribuoi6n y precios. 
7 .- Planes de ventas y publicidad. 
8.- Análisis finarcieros para los planes de mercadotecnia. 
9, - Paso de plares a la acci6n. 

10.- Seguimiento del desenpel'lo de mercadotecnia. 

Es necesario definir en forma correcta los rrercados con el objeto de 
analizarlos y pronosticar tenderc ias futuras. Para definir en forma 
apropiada un merc<rlo, dete hater personas (u or:qanizaciones) con nece­
sidades y deseos específicos, uno o más productos q.ie puedan satisfa­
cer las necesidades y las personas deten estar dispuestas y en posibi­
lida<l de adq.iirir el producto que satisfaoe sus deseos y necesi<lades. 
De esta manera, se puede utilizar la designcción prodocto-rrercOOo, 
p.iP.sto que es m5s descriptiva que simplerrente mercado. 

El análisis de produ:::to-rrercOOo y el pronóstico de la fonna en q..ie 
camhiarán en el futuro son a~tos esen::iales rle la planificoción de 
mercOOotecnia y a ni ve 1 r1e coopaf"iía. Las decisiones con respecto al 
i n::ireso de nueVús prodocto-mercados, con re~o a la forma de aten­
ñer prodoctos y mercOOos eKistentes y con respecto a cuárrlo retirarse 
Sf>n decisionP.s clavP que afectan el futuro de la eapresa. 

Los planes <le publicidad y ventas constituyen otra Atapa del proceso 
de planificoción. En esta se decide la forma de utilizar el personal 
ñe ventr1s y la publicidad en el prc:qrama de mercadotecnia. Algunns 
errpr<!sas hocen nuyor hin::npié en las q>era:::iores de ventas. Otras a­
signan una porción inportante dP.l pres~uesto de mercadotecnia a la 
publicidad. Y muchas errpresas invierten qrarrles cantidades en ambas 
áreas. Aunque las enpresas ñe produ:tos rle consumo con frecuercia in­
·JiertPn más en publicidad y menos en per:..onal de ventas y las errpresas 
con produ::"tos irdustriales hacen lo contrario. La publicidad y el 
personal de ventas tienen ciertas características y limita:::iones que 
es necesario considerar cuan:lo se toman decisiones con respecto a la 
rre2X::la aprqJi.ada entre las dos áreas. 

/\sí las decisio~s respecto a productos, canales de distribx::ión, pre­
cios, publicidad y personal de ventas deben corrlu::ir a un programa 
coherente rtc mcrc.:rlotecnia diriqiño a la satisfa:ción de las necesida­
des y deseos de los clientes que se en:::uentran en el men:=crlo objetivo 
de la enpresa. 

Por otro lado, la planif icc:ción de los produ:::tos-servicios es una par­
te furdall'ental de la planificaoi6n de la e~resa, puesto qJe las deci­
siones ~erca de nuevos prodLCtos,. mejoramientos o eliminaciones de 
productos, afectan a la coopal'lía en su totalidad, des'.le la fuerza de 
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ventas, hasta el consejo de administración. Sin un produ::to o servi­
cio adecuado no hay negocio. El produ::to-senrl.cio forma un punto fo­
cal de UM estrate:iia de posicionamiento. La distrilu::ión, precios, 
publicidad y personal de ventas son todos factores <pe trabajan para 
posicionar al produ::to a la vista del cooprador. Por estos rootivos, Y 
debido a q.ie el presente trabajo trata sobre el desarrollo de un pro­
du::to, se hablará un poco más sobre éste concepto. 

PLANIFICAC!m DE PlOJtCl'OO Y SERVICIOO. 

La estrategia de producto-servicio es la parte central de la planifi­
cación de una enpresa y juega un papel primordial en la elaboración de 
la estrategia de mercadotecnia. Las decisiones que los administraño­
res toman con respecto a los prcx:lu:tos que han de ofrecerse se en:::uen­
tran entre las más irrportantes que afectan al futuro de una cCJnl)at\Ía. 
Nin;¡una otra decisión estratégica tiere un jJ¡pacto tan anplio, que a­
barca todas las áreas furcionales y afecta a todos los niveles de una 
orqaniza::ión. Este papel estratégico clave no dete resultar sorpren­
dente puesto que a lo que un ne::¡ocio se refiere PS a satisf~er las 
necesidades y deseos de las personas con bienes y servicios. Para i­
lustrar la irrportarcia de la estrategia del produ::to se seflala que la 
Mbilidad en ventas por si misma no es suficiente para pennal"ECer en 
la cuirbre del murdo altrurente coopetitlvo, Cualquier compal'\ia debe 
iniciar el esfuerzo irrportante de rrejorar sus .:ctividades de invest.i­
gir.ión y desarrollo. 

En esta parte se considerarán las prircipales desiciones !;obre 13Stra­
tf!q ia de productos que enfrentan tcrlas las errpres.'ls, ccm:mzarrlo por 
observar el papel estratéq ico que juega el producto y las cliversas 
decisiores que dan forma a la estrategia de produ::to. Se analizan la 
planificación y administración de los produ::tos y se elaboran linea­
mientos para evaluar su deserrper1o. 

En seguida se analiza en forma. más estrecha el cóno y el porqué la es­
trategia de produ::tos ocupa un luqar tan inµortante en las CaJllilF\ias. 

Inpoc:to sobre otras decisiones.- CuaOOo se le prequnta a. un P.jecutivo 
pdrcipal con respecto a los plaoos futuros de ttna errpresa sierrpre se 
escoohan coroontarios acerca de prcdLCtos y con frecuercia los planes 
para nuevos produ::tos dominan la plática. La parte más inµortante de 
los propósitos de negocios está formada por decisiones acerca ele q.ié 
produ::tos ofrecer, la forma en que deben modificarse y cuárrlo des::on­
tinuarlos. 

Aunque los produ:tos son necesarios para ejecutar los propósitos de un 
negocio, no pueden en forma aislada garantizar el éxito. Se deben re­
laoionar los produ::tos con las recesidades del rrercado y después es 
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rs:esario elaoorar planes de mercadotecnia y a nivel de eoopaflía para 
satisfacer las necesidades que los administradores eligen. 

La irayor ia de los produ::tos, al iqual q.¡e las personas Üenen vidas 
limitadas. Esto, aunado a las presiones de la coopetercia y las nece­
sidOOes y deseos cambiantes de los ccrrpradores, ayt.rla a explicar la 
elevada prioridad que se otorga a la planificación de los productos. 
Otra de las razones que favorecen la elatoración de los productos con­
siste en reducir la elevada tasa de frocasos de nuevos productos. En 
un estu<lio llevado a caOO en 1979 por la Confererce Board, In::., se 
indica que la proporción de productos nuevos que fr~azan podría ser 
consiOOrablemente inferior que lo que se ha rnenciona1o en el pa.s.:rlo. 
En el proyecto de investigación, que ircluyó la investigación de 148 
fabricantes nortearrericanos de tamafk> medio y orn.me que lanzaron pro­
rhx::tos nuevos e irrportantes los úl tiroos cin:o arios, se err.ontró una 
tasa de fracasos rle uno a tres, en vez del 90 ff. que con frecuencia se 
cita, en el r>studio se ercontró también que una investiqación de mer­
ccrlo pobre y ñ0ficiente fue la prircipal causa rle los fracasos, seaui­
tia rle problE'mas y errores técnicos en los tierrpos de la presentación. 
1'ocio esto es un arqurrento 1x:.:foroso y fuerte a favor de una sólida pla­
nificación de productos nuevos, 

PAPEL DE LA MEHCA!Jl'l'EX:NIA EN U\ PU\NIFICACICN DE POO~. 

r..n mP.rcadotecnia puede hacer tres contrihlriones irrportantes para dar 
forma y administrar las PStrateoias de prodtr.:tOS rie la coopanfa y de 
las unidades estratfiqicas de neqocios. En primer lu;1ar se requierP. un 
análisis del pro<l~to-mercailo en todas las etapas rle la planificoción, 
que proporcione datos para relacionar las ideas de nuevos prodLCtos 
con las necesidades y rleseos de los consumidores. Los conocimientos y 
la expericn::ia, aunarlos a los métodos de investigación de mercados, de 
los profesionales de mercadotecnia resultan esenciales en la elab:>ra­
ción de la estrateq ii1 de productos. Re requiere el análisis del pro­
r:lu:to-mercado p.:i.rn determinar y describir las necesidarles que oo han 
sido satisfechas y para evaluar los prodoctos conforme se les elabora 
e introdu:e. Se requiere ese análisis también para evaluar el desem­
peño de productos existentes. 

La seoun1a contrit.u:ión de la mercadotecnia se refiere a las especif i­
cacioncs del prodl.J';to. I..o~ administrador~s están buocaOOo cada vez 
m:ls la mercadotecnia para establecer las car.r.ter íst icas de forma y rle 
deseni:>eño de loz nuevos prodl..)Ctos. La información respeto a las nece­
sidades y deseos de los clientes se dete tradtX:ir a especifica::iones 
de productos. 

La tercera contribxión de la mercadotecnia a la estrateqia de prod1.J::­
tos es la elección del mercado objetivo y la elaooración de las estra­
teqias del proqrall\3 de posicionamiento, Los administradores de merca-
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dotecnia deben el03ir la mejor estrategia para dirigir y carercializar 
el producto. Este posicionamiento de los atributos del prodooto con 
respecto a las necesidades de los canpradores es con frecuencia cru­
cial para el éxito tanto de produ:tos nuevos cano existentes. Puesto 
que existe una gran interrelación entre la elección de las especifica­
ciones del produ:to y su posicionamiento quienes elaboran las estrate­
gias de mercadotecnia del::en incorporar un análisis de las alternativas 
de posicionamiento del produ:to desde el prircipio del proceso de pla­
nificación de merccrlotecnia. Como se verá en breve, las decisiones de 
posicionamiento puP.den i.nplicar un sólo prod...,to o marca, una linea de 
produ:::tos o una mezcla de lineas de prod...,tos dentro de una unidad es­
trat~ica de negocios. 

DEFINICIOO DE ESTRAT&i!A DE POODOC'ID. 

Una estrat03 ia de prodooto consiste en: 

*Decidir la forma de col~ar una oferta de prodL:Cto de una 
unit:lwi de negocios para aterrler su Tt'l(>rcaño obj~tivo. 

•Fijar objetivos estratégicos para la oferta del produ::to. 

*Elegir una estrategia de marr::as. 

*Elal::x::irar e inplantar una estrateqia de añministración oara 
prcxh.ctos nuevos y existentes. 

Una estrateq ia de prod...,to consiste en decidir cáno colocar o posicio­
nar cada wio de los prod~tos o una canbirución de ellos con respecto 
a la canpetencia. Esto i.nplica decidir qué calidad, precio y caracte­
rísticas se habrán de ofrecer. La decisión establece lineamientos 
clave para el desarrollo del prod...,to y para las actividades 
terrlientes a su mejoramiento. 

PLl\NIFICJ\CIOO DE POODOC'.ro'l N!JEMJS. 

Los produ::tos nuevo!J son el centro de ateooión en la mayor parte de 
las ~resas debido a su evidente contribuoión a la sobrevi,,.,ncia y 
prosperidad de la misma. La planificación de nuevos productos es una 
actividad esencial y difícil. Los produ:tos nuevos, cuando responden 
a necesidades para fortalecer la posición en produ:::to-mercado existen­
tes, ofrecen también un ne:Jio para irqresar en nuevos mercacios. 
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Los productos nuevos r~ieren, para lograr el éxito, un programo sis­
temático de planificacion, cuyas principales etapas se muestran en la 
siquiente figura; 

1 
J EVALUACION 

~ __,o"'ESAR==~oo""'r.w-=--, l'-""'o"'ESAAro~=r.w=-¡ 
DEL 1 1 DE IA ESTAA'mlIA I 

-=~~' 
1 1 
1 DESAROOLlD 1 

'---~--

:LION 
AL MERCAIXl 

En seguida se examinan las dos primeras etap.>s de planificación de 
productos nuevos para observar la forma en que deperrlen unas de o­
tras para demostrar la inpoctancia de contar con un prcqrana coor­
dinado de planificación de productos. Existen dos consideraciones 
clave rela"ionadas con la planificcción de pr~tos nuevos: 

1.- La qenercJción de una corriente de ideas para prodLCtos nuevos 
gue satisfaqan los requerimientos de los administradores a 
este re~to. 

2.- El establecimiento de procedimientos y rrétodos para evaluar 
las ideas para productos nuevos conforme pasan por las etapas 
de planificación. 
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En seguida se observan con mayor detalle estas actividades. 

IDl:Nl'IFICJ\CION DE IDEllS.- Limitar la búsqueda de ideas para productos 
nuevos a actividades internas de investiqaci6n y desarrollo es un a­
cemamiento demasiado estrecho para la mayor parte de las empresas. 
Cano se muestra en la siguiente figura, existen muchas fuentes de i­
deas para prodtx:tos nuevos. 

fümrE DE IDEllS PllAA PROl:X,C'Jffi NUEl.u> 

Investiqacion y desarrollo 
Merca:lotecnia 
S~erencias de enpleados 
otras 

Constmlidores 
ConpetP.ncia 
Inventores y J'.)atentes 
otras 

De diversas fuentes pueden surgir ideas tanto solicitadas coma espon­
táneas. El principal a~o que los adnúnistradores deben enfrentar 
es la forma de establecer un prr:qrama de evulurción y qeneración dp i­
deas que satisf~a las necesidades de la f'rrpresa. Al hoc:P.r esto, es 
necesario responder a diversas preguntas: 

¿La búsqueda de ideas para nuevos proñuctos se debe re,;trin­
qir a los que corresporrlan a nuevas estrateqias de la unidad 
de neqocios, al seqrrento o a la misi6n de la envrosa, en o­
tras palabras, las a::tividades de investiqa:::ión deben ser di­
rlqidas o abiertas?. 

¿Qué tan arrplias y agresivas deben ser las activMatles de 
búsqueda de ideas de la empresa?, ¿Debe ser una furción 
activa o pasiva en la errpresa?. 

¿Qué fuentes específicas de ideas se deben utilizar para ge­
nerar un flujo regular de ideas para produ::tos nuevos?. 

¿En dónde se ubicará la responsabilidad por la búsquecla de i­
deas para produ::tos nuevos?, ¿Cómo se dirigirán y coordinarán 
las actividades de planificación de productos nuevos?. 

Para la mayoría de las enpresas se reccxnierrla un prcqrama orientarlo de 
búsqueda de ideas. Aunque en ocasiones algums ideas extraordinarias 
para nuevos productos puede cambiar el futuro de una coopaflia, lo más 
frecuente es que una búsqueda abierta de ideas rlisipe los recursos y 
m dirija en forma apropiada los esfuerzos. Es inposibl" generalizar 
con reE¡Jeeto a las otras tres preguntas puesto que dependen de mucros 
factores especificas de la situación, iocluyerrlo la maqnitud y el tipo 
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de la enpresa, necesidades de nuevos produ::tos, recursos, pr~ferencias 
de los administradores y las capacidades de la errpresa. 

E\11\UlACICl'I.- Aunque encontrar nuevas ideas es inportante para la so­
brevivencia de la c~ía, su evaluaci6n "' aún nás difícil. Asúrra­
se (J.le un OOen prodL.J::to nuevo es aCJJel que teOOrá éxito ccmercial con 
base en los criterios que la administración específica para el éxito 
{por ejenplo ventas, contrib.nioOPs a las utilidades, participación ele 
mercados). llay dos clases de ries::¡o :lrrplÍCito. Si "" fija un rlea:¡o 
deíl"dsiarlo bajo oora rechazar un b.Jen produ::to, ento~s SP. desarrolla­
rán ideas que en alqún mcrrento se rechazarán, en alguna etapa del pro­
ceso de nuevos produ:tos. Por supuesto, el problema es nanejar dema­
siadas ideas hasta etapas avanzadas de desarrollo y prueba, porque es­
to hace que lo$ costos se vuelvan prohibitivos. los administradores 
dP.~n P.stablPcer un proecrlimicmto de selección y evalu.:ieión que elimi­
nP ideas sin futuro tan pronto coroo sea PDSiole al tif>JTPO que se man­
tienen ~n niveles ur.eptables los rie9:1os de rechazar buenas ideasw 

La evalu.:x:ión cieb:> ocurrir en forma reqular conforme unrJ idPa avanza a 
través de las etapas de planificación de productos nuevos. El recha­
zo puede ccurrir en cualquier etapa, aunque el objetivo es eliminar 
los ríes;¡os tan pronto como sea posible. E>cisten diversos métodos y 
modelos que son útiles para evaluar y planificar los nuevos produ::tos, 
estos métodos se ilustran en la síquiente f ioura: 

ME'IDIX\<; DE PU\NIFIC/\CICl'I DE PffiDlC'IU> NUE\00 
1 
1 ETAPAS DE LA PU\NIFIC/\CICl'I 
1 DE PRODCL"JOS 
1 
1 Gene rae ión de ideas 
1 
1 
1 
1 
1 Selea:ión 
1 -¡ 
1 
1 Evaluación COl11>leta 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 Desarrollo 
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IWSTAACION DE ME'IDIXJS DE 
PlANIFIC!iCICl>I Y El/llUJ/\C!Cl'I 

Investiqa:::ion de consumido­
res (por ejenµlo, rrapeo de 
preferercías) , entrevistas 
con qrupos focales. 

Lista de criterios, métodos 
de calific~ión, métodos de 
jerarquización. 

Análisis de cartera, pruebas 
de corcepto, análisis baye­
siano, análisis finarciero 1 
(Por eienplo punto de eq.illi-1 
brio, valor actual, perÍOdo 1 
de recuperación), sinulación. I 

1 
Investiqación sobre posicio- 1 



Pruebas 

Q:xnen:::ializaci6n 

M11iento, disello de enpa<JJes, I 
narbre, publicidad, precio, 1 
y otros aspectos del disel'lo 1 
del programa de men:::adotecnia 1 

1 
Pruebas de uso del prcxlucto, 1 
pruebas de coopra simulada y 1 
pruebas de men:::a:lo (análisis 1 
de ventas y costos, moñelos 1 
de seciuimiento y otros méto- 1 
dos analiticos utilizarrlo da-1 
tos del men:::ado de prueba) 1 

Sequimiento del deserrpel'lo en 
el mercailo, análisis de r:::os­
tos y ventas. 

1 
1 
1 
1 
1 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~' 

En esta figura se han colocado los métodos en las etapas en las QUP se 
les utiliza, La infonnación que estos métodos prq>0n:::ionan caen E>n u­
na o más de las siguientes categorías: evaluación del atractivo finan­
ciero, pronóstico de las respuestas de los clientes, lineamientos para 
el disel'lo de prcxlu::tos e informooi6n para aUKiliar el proqrilíl\.l de mer­
cadotecnia. 

Oll31\NIZACICN PJ\AA PROPICIAR U\ Pll\NIFICACICN DE POODU:'Ia; NUE\Ui, 

Durante diversas décadas se ha diocutido en forma aJll)lia cuál es la 
mejor foaria de orqanizar una errpresa para ofrecer la planificzción de 
productos nuevos. Se han desarrollado e implantado diversas clases de 
sistemas de administra:ión de produ:::::tos. TOOos tienen def iciPrcias, 
aunque no obstante, existe entre los administradores de empresas exi­
tosas un consenso con respecto a que resulta esen:=ial alqún tipo de 
enfoque formalizado a la planificación de productos noo\A'.ls, Por su­
puesto, el objetivo es planificar y coordinar las oportunidades de 
productos nuevos. !.o que inporta aquí es determinar en d6nde se debe 
ubicar la responsabilidad y cómo organizarse para administrar produ::­
tos nuevos. Las prircipales alternativas oon: 

Alta administración 

Mercadotecnia 
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Comité. 

Fuerza o ecpipo de 
tareas de ries:¡o, 



Investiga::i6n y desarrollo 

Nuevos Prodootoo 

Gerente de marca o 
nuevo producto. 

Depa rtanento de 
prodLCtos nuevos. 

En un estudio de 267 el1\)resas se encontr6 que el departanento de pro­
duotos nuevos era la forma de orqaniza::ión más popular, sequicla por un 
gerente de rrar:ca y ocuparrlo la tercera posición un comité ele prodootos 
nuevos. Puesto que existen tantos factores en jueqo es illposible qe­
neralizar con respecto a la estructura de orqanizaci6n para prodootos 
nuevos, aparte de seílalar la necesidad que existe de alqún mecaniSIT'O 
formal de organización para la planificación y coordill!ICiÓn de produc­
tos nuevos ilentro de la enpresa. Irrleperdientemente de dome se ubi­
que la re"lJOnsabilidad, debe eKistir una estrecha coordinación entre 
la planifica::ión de prodootos nuevos, la planifica::i6n estratéqica y 
la estrate:i ia de mettoadotecnia. 
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Definitivrurente, es un hecho que las coopailías de Sa;¡uros también 
deben estar tota.lloonte preparadas en el carrpo de la mercadotecnia, 
Tanbién, es un hecho que los matices de cada qiro de actividad deben 
marcar lineamientos commes entre cOOa uno de ellos. A.si, la indus­
tria del seguro tiene características propias que pueden facilitar 
la elaboración de estrateq ias de mercadotecnia que coadyuven al im­
pulso del lanzamiP.nto de un nuevo producto. 

En la actualidad el mercado que se explota representa un bajo por­
centaje de la población asec¡urable y aún la mayoría de las ca11>aflías 
ele seguros siguen ofrecierrlo los productos de una manera tradicional 
a través de los agentes con servicio en las socursales, o bien a 
través de corredores y ej~uti vos de cuenta. F.l mercado mexicano 
por sus características propias ofrece la oportunidad de pef"lf?trar en 
él con nuevas estrategias de carerc:ialización, si bien respetariio el 
canal de distribución que es el agente o intermediario, si con modi­
ficaciones en los recursos publicitarios y de conunicación con él. 

Bl análisis rle oportunidad de las necesidOOes asequrables dP los 
mercados requiere que se estable!>Oan procedimientos para identificar 
cada una de ellas. 

Al igual que Pn las dcmas irTiustrias, los fECtores más inoortantes 
para seleccionar una estrategia de rrercadotecnia para seqrrentar el 
rrercado son; 

-Los recursos de la carpaf\Ía 
-La hom:>Jeneidad del produ::to 
-El ciclo de vida del producto 
-La homx¡eneidad del mercado y 
-Las tácticas de la coopeteocia 

LDs rrodelos nultidirrensionales pueden ayOOar a discernir los secto­
res del mercooo con mayor claridad, basárrlose en percepciones y pre­
ferercias, habierrlo determinado sectores importantes. Puede pensar­
se que existen claras relaciones entre las variables de actitud y 
las variables sociodeiroqráficas, 

Para determinar una estrateqia carpetidora se deben toma.r en cuenta 
varios factores, alguros de ellos pueden ser los siquientes: 

-Determina::ión de la demarrla total del mercado 
-Selección de la parte del mercado que importa explotar 
-Maxlrniza:::ión de la utilidad en corrliciones de conpetir <los o 

más prodootos en el mercado. 

En la determinaoión de la demarrla total de mercado se debe conside­
rar que existe un mercado altamente carpetitivo, aurque no lo sufi­
cienteroente explotado. 
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Dentro del medio aSEgurador la planeación de las estrategias merca­
dotécnicas deben llevar un perfil cooún que debe nacer desde los 
objetivos a lacqo y corto plazo de la dirección qeneral de la cropa­
nía, mismos que pueden estar cooprendidos en los siquientes: 

-Mayor participa:ión en el tne'rcOOo 
-Rentabilidad 
-Eficiercia operativa 
-Rerlucción de rie31os 
-Redocción rle qastos 
-Desarrollo de nuevos productos y servicios 
-Recursos humanos. 

De esta forma, la planeación de la estrategia deberá cooi:>render los 
objetivos generales, así caoo la publicidad, la prcrroción ne ventas, 
la prorn::ción del prodocto, el posicionamiento de mercado de la can­
p.:iñía y sus productos, y por supuesto el control de la estrategia. 

/tlqunos rle los factores más coounes que se considerán dentro de la 
mercadotecnia de seguros pueden ser: 

-OP.5.:irrollo de la fuerza produ:tora 
-Desarrollo de mercados específicos 
-Proroc.c ión ñe prodt..etos espec Íf icos 
-Cmpetividañ 

Dent:ro del desarrollo de la fuerza prod1..etora se ercuentran los fac­
tores c1e ri:<:lutamiento de prcm::itores y aqentes, así corro su proCh.~­
tividM y caliñarl ñP los misnos. 

Referente al desarrollo de mercados específicos se puede mencionar 
el mercarieo y venta masiva, y la explotación de la pequet'la y mediana 
eJTPn~sns. 

Le"\ prOrT)"CiÓn rle prodoctos P.specÍficos ñeperrlerá de la participación 
que rJp~r-ie tener la COOlJ.'.lñÍa tanto en las operaciones de vida, cOOK> 
en las rle daños y accidPntes. 

Y por Último, en la conpctividad se considerará el desarrollo de 
zonas geoqráficas y el arraigo de la fuerza prod1Xtora. 

Cate mencionar algunas consideraciones inportantes que se deben to­
mar en cuenta para el desarrollo de estrateqias, estas pueden resu­
mirse en las siquientes: 

- Los clientes dentro del ambiente asequrador son la fuerza 
productor a y el consumidor. 

- La lon:¡itud del canal de c0111Jnicación para la difusión de los 
productos a la fuerza productora es problemática. 

- Pocos aqenteG son integrales en vi<la y dr.il'los. 

- 98 -



- En general falta de conciencia de la necesidad del eequro de la 
poblaci6n. 

- Batalla por los seqmentos de altos ingresos, tanto en perso­
nas fisicas, caro en personas rrorales. 

- Uso de los tradicionales canales de distribJción. 
- Medio ambiente nuy dinámico. 

Definitivamente, la investigación de rrercados aseaurables debe con­
terrplar los siguientes aspectos: 

-Situación Política, EConórnica, Social y Tecnoló:,ica 
-Demanda 
-Tamaflo y características del rrercado 
-consumidor (necesidades, deseos, actitudes y rroti vac:iones) 
-canales de distribJción; 

Fuerza productora y 
Otras alternativas 

-Otras ccnpañias 
-Personal interno 

También, resulta conveniente la elaboración rle un proyecto rle con­
cepto ante la dirección, fuerza productora y clientes que determine 
lo siquiente: 

-Definición de qrupos meta 
-Definición de concepto de producto 
-Definición de concepto de funcionamiento 
-Definición de concepto de praroci6n 
-Análisis de factibilidad 
-Bases de Implantación. 

Respe::to al desarrollo del producto éste deberá coopren:ler diferen­
tes factores, de los cuales se p~den rrerrionar: 

-Definición detallada de características del produ:::to 
-Elaboración de papelería; 

PÓliza 
Solicitud 
Especificaciones 

-Desarrollo de tarifas 
-Autorización de la C.N.B.S. 
-Desarrollo de sistemas de apoyo cooputacional 
-Diseño de sistemas de control 
-Desarrollo de ina:¡en (nanbre y disefio) 
-Diseño y desarrollo de apoyos prom:x:ionales; 

Servicio de colaboración técnica 
Folleto de presentación del producto al cliente 
Audiovisual y vidiocassette para el cliente y/o agente 
Manuales para cursos 
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Plática crasis 
Guia de remados 
Procedimiento de ventas 
Autorización de la C.N.B.S. 

En forma consecutiva se puede realizar la prueba piloto para poste­
rior:nente efe::tuar el lanzamiento oficial del producto que abaroará 
delde la ca~itación interna a instructores, funcionarios de ventas 
y personal de oficinas de servicio, hasta la difusión del producto, 
que podrá hacerse mediante los siguientes medios: 

-Evento de lanzamiento para a:¡entes 
-Envio a agentes del paquete promocional 
-Pláticas del producto a a:¡entes (segmentados) 
-Cursos del prod..:to a agentes ( segioonta:los) 
-Prom:x:ión a in::entivos y corcursos 
-Canpalla de c001unic"" ión 
-Reforzamiento en juntas mensuales 

Y por Últilro, se terdrá un control que ab1wpe lo siguiente: 

-En:::uestas periOOicas a ~entes 
-Reuniones periódicas con qerentes de oficinas 
-Sistema estadístico de ventas y productividad por 1"¡ente, ge-

rercia de zona, oficina de servicio y furrionamiento de ventas 
-Mantenimiento al prcrlu:to 

~~TEIJIAS C!JE PERMI'IfN DIRIGIR UlS ESFUERZOO !JE U\ FUDlZI\ l'OO!:U::­
'!ORA llACll\ EL OJMPLlMUNIO DE ros oa:rn:I'Il.Q; DE LA E1-'PRESI\ 

I.- Ircentivos y Ccnpensaciones 
Ir.- Con:ursos 
I!I.- Proroociores y Canpallas Especiales 
IV.- ProgramJ Anual De Canmicaciones 
v.- Pronn:::ión Directa 

l.os in:entivos y corrpensaciones pueden estar coopreMidos entre 00-
oos, plnn anual de incentivos y COll:Jresos. 

Los corcursos tieren la finalidad de promover, y pueden estar diri­
gidos a un ramo o produ:to determinado, a un seqmento de la fuerza 
produ:tora y a un período determin<>lo. 

Las promociones especiales funcionan cano un cQOl>lerento de in::enti­
vos, coopen5a:'iorW?s o corcursos con la finalidad de promover un ra­
mo, pz:odu:::to, ircentivo o una carpensación. 

Las canpallas especiales se identifican cano canpaflas de retabilita-
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ci6n, reclutamiento, conservación, de servicio, canpatlas de actuali­
zación, etc. 

El programa anual rle carunic,.,iones podrá tener la finalidad de in­
for:mar, m:>tivar o r<conocer en forma sistemática y ordenada. 

La promoción directa consiste en realizar el enl'""e entre la fuerza 
productora de toda la República, por medio de seminarios, juntas, 
sesiones de irrlir.ción, comités de ventas entre los promotores, etc. 

El precio del producto no tleperrle totalmente de la tlemarrla ya que es 
probable que varie de intensidad a través del ciclo tlel mercado, se 
puede adquirir un sequro por hipcteca, por previsión para protecrer a 
la familia, etc. El precio del producto dependerá de los gastos de 
adquisición y los gastos de administración, así como c:1el mnP.io fi­
nanciero de los recursos de la enpresa. 

!.DS CANl\US DE DISTRIBOCION 

Las decisiones relativas a los canales de distribxión son de lo más 
Ca!l'lejas y dificultosas que tiene que adoptar toda coopanía cfo Se­
guros. Todas las carpai"iías genera~nte pueden eleq ir entre di Ver­
sos camioos para llegar al mercOOo, tenierrlo en cuenta que son de 
índole distinta cada uno de dichos canales. Estos van desde la ven­
ta directa hasta la utilización de los internediarios, las personas 
(agentes) o finnas de corredores que constituyen el canal de distri­
bución, misroos que están vinculados de manera distinta, por circula­
ciones de carácter físico, de información y de irdole pron=ional. 
Así los cana.les no pennanecen estáticos sino que, al contrario, ~ 
carac::terizan por cambios continuos y a veces trascen1entales, se ñe­
be considerar que cada sistema de distribu::::ión tienP potrn:=ialidades 
diferentes para crear volumen de ventas y produ::ir costos. 

En cuanto se elige un canal particular, la errpresa debe atenerse ca­
si simrpre a él durante un perÍOOo considerable de tienpo. El ca­
nal seleccionado afectará a la canbinación de roorcadotecnia y será 
afectado por ella. 

ESTAATEiiIAS SOORE OJMJNICl\CION Y l'OCMJCION 

La mayor parte de las ert1Jresas estan errpezan:io a considerar la pro­
mcx:ión caro una oportunida:l positiva, más bien que com::i un mal nece­
sario. También estan cooprend.iendo que la prancción es más eficaz 
si se planea y desarrolla a base de integración el<> '""tividades. De­
be responderse qué es lo que se necesita y qué es lo que se destina 
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al pÚblico y a los asequrados. Todos los procloc:tos y <ctividades 
llevan un mensaje y son portadores de una coounicaci6n, lo inpoctan­
te es q.ié es lo que se dete carunicar, la ~resa q.ie ha cooprendido 
esto considera que su relaci6n con el prospecto es de halago para a­
traerselo, es decir, la e!tpresa se esfuerza por establecer una rela­
ción comercial con sus asegurados. Las carpallias de Sequros no de­
OOn de olvidar esto en la crea:!iÓn y desarrollo de nuevos produ::tos, 
teniendo COOD ÚltiJro fin la satisfacción del cliente de la necesidad 
de protección y así alcanzar los objetivos orqaniz<cionales. 

ES'IFl\n:xiIA DE PUBLICI!ll\D 

En el medio asequrador a::=tualroente errpieza hacerse labor a través de 
los medios publicitarios, ya que se considera a este rredio uno de 
los más Poderosos instrumentos promocionales, que bien se puede uti­
lizar para difundir la irra:¡en del seguro, cano hacer ca"""11as de e­
du:oción para este medio. Son rnJCms los tipos de publicidad (na­
cional, reqional, lccal; para asegurados; para firmas in:iustriales, 
para institoc-iones, etc.), cuyo objeto es 10;1rar diversos fines 
(ventas irrrP.diatas, irrageon, etc.) • 

La cuantía del presupuesto publicitario puede determinarse de varias 
maneras; seqún las disponibilidades econc5mi.cas, cano porcentaje re­
qular de las ventas ~ un determinado produ::::to, coroo reccción a los 
gastos publicitarios de los coopetidores, o bien, detenninarrlo el 
costo de objetivos especificos de c0l1Unicaci6n. La .,ficiencia del 
presupuesto de publicidad también depende del desarrollo de un buen 
mensaje y de su presentación inspira~a. Los materiales de publici­
rlad <.Pb?n ser colocados en los nedios más eficcres. Problemls para 
el cual se están utilizando hoy en día más rrodelos de selea:ión dP. 
roodios por c~tadora. Debe desarrollarse un esfuerzo constante 
POr investiqélr los P.fectos de los preqramas publicitarios en la co­
rrunicación y en l.Js ventas, antes de ser llevados a la práctica, 
mi,,.nt:r•ls 5" P.stan ! levando y rJespuéos de hat.:er terminado. 

Re~to a la inversión del presupuesto de rrercadotecnia se debe de­
ciriir que proJX)rc ión se invertirá en publicidad y que proporción se 
invertirá en la capacitación del personal de ventas. Recor<larrlo las 
limit"leiones que se tienen, ya que la publicidad y el personal de 
ventas tienen ciertas características y que es necesario considerar 
cuarrlo se torran decisiones con respecto a la mezcla apropiada entre 
estos dos factores. 

ES'IW\T&;IA SOBRE LA FUERZA DE VENTAS 

La fuerza de ventas en una coopafi.ia de sequros constituye un factor 
insustituible en su paquete de mercadotecnia: Representa su vireula­
ción personal con el cliente. El agente de ventas es realmente la 
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firma para la mayor parte de sus coopradores, les proporciona los 
planes de seguro que la enpresa le facilita y anolda estos a las 
necesidades irrlividuales de cada cliente, sin embargo el desarrollo 
del seguro en nuestro país lleva a pensar en formas que abarquen a 
las masas corro ya lo han hecho otros raroos de la a=ti vidad ecorlxnica. 

La actividad veró?dora eficiente consiste principalmente en adcptar 
una actitud correcta respecto al consumidor. El prospecto de sequro 
necesita ay¡rla para solucionar sus problemas. Un buen a:¡ente de 
Ventas trata de resolver hasta dorrle es posible las necesiriar:lPs ase­
gurables de su cliente. 

Así, en resumen las decisiones respecto a prodt..ctos, canales de riis­
trirución, precios, publicidad y personal de ventas deben corvlucir a 
un prcqrarra coherente de mercadotecnia para Posicionar el prodll:'to a 
la vista &>l consumidor. Es así, también cano para la imustria <iel 
seguro no es una oriPntación hacia la venta de coberturas nuevas y 
sofisticadas sioo, la de descubrir las necesidades de protección y 
minimizaci6n del riea:.Jo en el que se ercuentra su mercado, ya SPa el 
seguro de dal\Os o el sequro de personas. 

AATISFN:C!OO DE LOS CLIENIBS 

Si se ha cunplido con el procedimiento COfll'lPto de coordina=ión rle 
esfuerzos de cada una de las áreas de la canµ3.nía de Sequros para 
ofrecer el prodll:'to adecua1o, al mejor precio Pn el momento adecua­
do, entorces se tendrá una buena cartera de asec¡urados. 

Además, el ofrecer una nueva alternativa a los aSEqurados que les 
permita, dentro de sus hogares, decidir sobre el monto de la protl"'C­
ción que ya estan convercidos y que decidan cuanto pue<ien pa;¡ar <le 
primas representa una ~rtunidacl que el mercadeo nasivo brima a 
las enpresas para cubrir una necesidOO de canunicación entre la rie­
rr.anda y la oferta, tÓpico que será tratado en el siguiente sub::aoí­
tulo. 
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I. 3. 4 MERCJ\IJED Mll.SI\O DE smJ!Ol. 

DEFINICICN DE ~: Conviene también describir q.ie significa Mer­
cadeo y Venta nasiva y esto es porque hay diferentes foaras de prano­
ver ventas en forma masiva y cada una de ellas tiene sus propias ca­
racterísticas y por tanto difererc ias en la fo ara en que son inl>leiren­
t..ias. 

MPrcNteo Masivo siqnifica: 

Prorriwf?r la venta de sequros a orandes Qfll?'S de personas unidas por 
un vín:ulo c001Ún rrediante el ofrecimiento de prodootos o servicios 
hPCho .:i través de 1raterial escrito sin la interVPo::i6n del aoente. 

Venta Masiva siqnifica: 

Pronover la venta r]e sequros sistematizada a qrupas de personas inte­
qrantes de una misma errpresa o qrupo en los que el ofr~imiento se 
cmunica en forma verval, la contrat~ión se ef~túa con la interven­
ción r11? un a::¡ente y la cobranz.1 se realiza rrc<iiante el ñP~~nto por 
nómina. 

Esti1bleciendo (>Sta diferercia se le podrá llanar de rruchas formas (co­
rrC'o directo, prorocición rrasiva, distribución directa, etc.). De cual­
quiPr rranera las difereocias más siqnificativas son la particip;r.ión o 
no de algún aqentP., en la oferta, prc:no:::ión y contratación de un sequ­
ro y en su forma de paqo. 

En PSb? sut:capitulo únicamente se estOOiará lo que se denomina MERCA­
OED MASI\O, es decir ºpraroción por rn?dios masivos sin interverci6n 
directa del agente 11

• 

l\ continuoción SP. analizarán alqunos de los antecedentes ñe operación 
ñe este tipo de venta que permitan apreciar su al.caree. 

Larrentablemente no se tienen estOOísticas de nuestro país, en primer 
luciar porque quizá en estos mcrrentos el público mexicano está p:x:o 
habituado a r.ooprar por correo y en sequrd.o, no hay una fuente confia­
ble que muestre estos datos. Sin embarqo, en E.U. se cuenta con estos 
datos publicados por la revista especializada en secturos "Best' s Re­
view11 que dice el "Reporte l\nual de la Industria de Pedidos por Co­
rreo" (tra<iocción literal) de The Maxwel Sroqe, co., que el ram:> de 
seauros ocupa el prirrer lugar de la lista de prodix::tos verrlidos por 
correo en 1983 con 4 billares ae dólares. En sequrrlo ltXtat se erx::uen­
tran los prodoc:tos clasificados cerno mercarcia en qeneral, es decir: 
muebles para el hcqar, artículos de uso en el hooar y re:;talos, con una 
venta total de 2. 7 billones de dólares. Las siguientes tres catego­
rías: suscrip::iones a revistas, libros y prodLCtos "listos para usar-
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se" (tradu::ci6n literal de "ready to wear") entre los tres representan 
menos de la mitad de lo que se vende de seguros. 

Por tanto no hay duda de que el Mercadeo Masivo de Sequros es un nego­
cio en grande, al menos lo es en los E.U. y en otros países en nori!e 
este canal de distril:u::ión se viere utilizando en qran escala. 

En nuestro país se viene haciendo desde ha::e algunos años y con mayor 
intensidad en los Últirros anos y algunas conpafiías saben los cirariles 
problemos pero también de las grandes oportunidades que este tipo de 
ventas trae consigo. 

Los prircipales cooporentes de este sistema de ventas se pueden divi­
dir en tres grandes fases. 

I. La Planeación 
II. La Integración 
III. La Irrplement:a:>ión 

I.- LA PLl\NFJlCION. 

Corno todo proyecto irrportante dori!e no solo se esperan buenos resulta­
dos, sino además se están enpleando recursos económicos de la Eirpresa, 
la plareación es vital ya que es factible que esta primera etapa de­
termine si se debe o no llevar a cabo su irrplementación. 

Se debe contar con los siguientes elementos para poder planear adecua­
damente una determinada carrpafia: 

l.- El merca:lo 
2. - El prodooto 
3,- El análisis finarciero 
4.- La época 
5,- El medio a. usar 

De seguro se podría mercionar más elementos, pero es consiñerable que 
si se cuentan con estos, lo suficientemente estudiados y analizados, 
se podrá avanzar a la siguiente etapa. /\continuación se detallan con 
mayor anplitud cada uno de estos elOll'ellltos. 

l. - El Mercado. 

Con:x::er y evaluar un !'ro'rcado en térmioos de necesidad corrun, accesibi­
lidad y p>tercial econánico, que representa, estiiiiT"'"Mlental e~­
raciÓn de merca:leo masivo. Los "Listados de Prospectos" son la base 
de cualquier esfuerzo de este lió, sea c¡ue proven:¡an del uso de uno ya 
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existente o que la fonna de hal::erlos hecoo clientes haya sido par me­
dio de la prensa u otro 11-edio rrasivo similar. Al fin y al cabo cada 
solicitud recibida tennina formando parte precisamente de un listado. 

Al Necesidad Común. 

Para que un mercado cali fiq.Je, necesita forzosamente q.Je sus inteq ran­
tes o la qran mayoría de ellos tema alguna necesidad carún que el 
prcrlu::to -cualquiera que éste sea- pueda sat isf.x:er. Sequrarrente se 
frac:asaría roturrlarrente si, por ejerrplo, se ofreciera un sequro cual­
quiera a las personas que se err:uentran listadas en las páqinas del 
directorio telefónico de la ciudad de México. Se tendrían, si, los 
datos de su dirección y sabríarros gue tienen teléforo. Pero oo se di­
ce absolutarrente rWa de a quién se le va a vender, no se sabe si es 
soltero, o su nivel tie ingresos, o su edad, etc •• 

Entorces, lo que se necesita primero es identificar un qrupo de per­
sonas yue t~rgan carac:terísticas afires de forrra que le resulte inte­
resante el oCrecimiento que se haga. 

SeQundo, que exista un ví~ulo que los una entre sí, al cual se pUPda 
apelar para despertar en los pros¡:Jeetos su deseo de coopra. Por ejem­
plo, una coounidad religiosa o sinplemente personas con la misma pro­
fesión, sean médicos, abcx:¡ados, etc. Esto es inportante porque penni­
te establecer una adecuada coounica::ión en la propuesta. 

Lo anterior, sin embamo, de nirquna m.anera es suficiente para pensar 
en lanzar una prom::ición a tal o cual grUJX>. Es necesario conr.cer ca­
racterísticas ele ellos también cano individuos: qeoqráficalllPnte y a..­
rrKXJráf ir-amente. 

Piensese en que pueden estar qeo::¡ráficamente corcentrados en una área 
determinada en la que su propia ubicación influercia en forna determi­
nante su patrón cie conpra. Por ejenplo, lugares en los que ciertos 
ries;1os son más evidentes. Tieren también ciertas carac:terísticas en 
Cllilnto a edad, ocup~ión, esta-Jo civil, nivel de in::::iresos, etc., q...ie 
los hacen ffi3yOarente susceptibles a determinado produ::to o tipo de 
cot:ertura. 

Por tanto, al decir que los listados de pros¡:::>€Ctos son el corazón de 
cualquier operación de mercadeo masivo no se está 1'1.éK:Ja lejos de la 
realidad. 

Para aquellos que estan de una u otra manera invohcrados en el merca­
deo rrasivo, las estru::turas de las listas de prospectos, vienen a ser 
precisamente lo que eq.Jivale a la seqmentación de mercado. Estas es­
tru:::turas se puecEn dividir en tres: 

a} Listados internos 
b) Listados de personas q.Je respanden a la venta por correo 
el Listados estructurados específicaml!nte 



a) Listados Internos. 

Estan carpuestos de personas q.ie han respordi.do a promociones q.ie an­
teriormmte se han lanzado. Normal.mente estos grupos responden a na­
yor escala que cualquier otro al q.ie se le haga alguna oferta. Estas 
listas realnente son un activo valiooo en cuanto a la venta directa se 
refiere. 

b) Listados de personas q.ie resporden a la venta par correo. 

En sequrdo lugar se encuentran estas listas, que nornallrente han sido 
coopradas a otras errpresas de oc:tividad diferente. Por eje!Tl)lo aque­
llos 911e ccrq>raron la colecci6n de di8'0S de Selecciones, o alJ:luna co­
l""' ion de monedas. 

Estos listados hay que consequirlos obviarrente fuera y nonrolment.e SP 

obtiPnen rentados, es difícil que los verrlan. De hecho equivalen a 
los listados internos de otras ent>resas y el valor <le los misroos ra­
dica precisamente en que se tiene experiercia de que cOOl)ran par co­
rreo. Des:ie lueq o, las ofertas que se haqan a estos 1 istados debm 
ser similares en valor y precio. 

Pueden segmentarse también qeográficamente y demo:iráficamente como los 
listados internos. 

c) Listados estructurados especificamente. 

Esta es la siguiente cateqor ia en cuanto a expectativas de respuesta, 
aurque qeneral.rrcnte están hechas para otros propÓsitos y se intearan 
ele una o varias fuentes, cano ej""{llo podemos citar: el directorio a­
zul por calles, o el Registro Federal ele vehículos. 

B) Accesibilidad. 

Este es la sequn<la característica irrportante que hay que considerar 
cuarx:lo analizarros el mercarlo al cual se quiere dirioir. 

Y por accesibilidad no solo se del:e entenñer que se pueda hacer <JJe el 
paquete pro:rocional llegue con seguridad. También es necesario pensar 
en qué tan accesible será la cobranza, cáro se poñrá hricer llecrar la 
p6liza, qué facilidades u obstá::ulos se ercontraran cuaroo lleque el 
momento de renovación. 

Es por eso que en la planeaci6n se debe definir si existen aclecuadas 
vías de acceso a el cliente y de ellas seleocionar las mejores. 
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Normal.ioonte lo que se usa para cada etapa de una canpana podría c:pedar 
resumido de la siguiente manera: 

ETAPA VIA DE NX:Pf'I:) 
1 
1 

~~~~~~~~~~~~--,~~~~~.....,~~~~' 
1 

~~l-.--.,P~r-0100C~-1"'0-n~(I~n::-.,l-~-e~~~~~-_:P-re-ns~a~y-med~Mi-os~l1'a~s~i-vo-s~~, 

solicitud) -correo *Envios directos a 1 
lista de clientes. ! 

*Envios junto con 1 
estados de cuenta. ! 

*Envios junto con 1 
avisos de renovac. 1 

-lloletines o revistas inter-1 
nas 1 

-Envios junto con recitx> de 1 
n6mina 1 

-nsajeria directa 1 
1 

~~2-.--.Co,..,..b~ra-nza-=~~~~~~~~~--co,,,-r_r_eo~~*~Ch(;..--qu-e-.~~~~~, 

*Giro bancario. 1 
-Ban:o *Tarjeta de crédito! 

*Cargo autanático 1 
en cuenta de cheq. I 

*Pago en ventanilla! 
-<:obrador 1 
-oe,.,uento por nánina 1 
-Aumento en recibo a::tual 1 
de primas 1 

-OE icinas de servicio 1 
~.--....... ,--~...-...-..,,.,.,...,.........,.....,~__,,._.....,~~~~~~~-' 

3.- Entreqa de la Poliza -Correo 1 
-Mensajería 1 
-Distrit:u::i6n intMna 1 

*Enpresas 1 
*Asociasiones 1 
*Etc. 1 

.....,.....,~.....,__,~.....,.....,~~~~.....,~~~~~__,.....,.....,~-' 

Por Últim:. en cuanto a mercado se tiene 

C) El Poterr.ial Fcon6rnico. 

Esto es el valor que en pesos y centavos representa un determinado 
mercado o segmento del misoo. 

Para poder lleqar a valuarlos existen varios caminos, el cpe se propo­
ne en seguida es el de identificar: 
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1.- Número de personas eleqibles 
2.- Nivel o niveles rredios de ii>;¡resos 
3.- Grado de posesión del seguro a vender 
4.- Prima praredio del prodocto. 

De la ccxnbin<r.ión de estas cuatro variables se puede calcular qué va­
lor tiene el mercado ioclusive a cHferentes ti:isa5 de respl~sta. 

Esta partt:o está nitr{ rel~ion,yfa con la ck~termin!k:ión <lel punto 0?.- e­
quilibrio, factor del que se hablará postP.riornente. 

2.-El Produoto, 

Dentro de nuestro proceso de plnnea:ión el produ::to jueqa un Pc-ipel 
furrla!Tf!ntal Pn la determinación d<> las posibiliñades de é-< ita ñe una 
dPtermina'i.:l canpru1.a. Las características que un prodtr.=to deb: tener 
para poder ser VP.rdido a través ele rre-1ios masivos son las siquientes: 

(*) 
P.V. Tl:OHCD/P.V. FINA1'1:IEm 

-Rentable 
-1\utorizado le:¡alJrente 
-C\le sea cobrable en el rrenor plazo posible 
-Qui~ su punto cfo eq.J ilibrio r~a tdz.onablPmente alcanzable 

P, V, J'R)MO'.:ICNAl, 
-Míniioo rle cotertun::ir.; 
-Primas baj,1~ 
-Sumas asequracias al tas 
-Pac¡os fracr:ionudos 
-No sela!eión/Aceptoc ión qarant izada 
-MÍniro ntínero de op::iones 

P. V, l':S~'Rl\'Jffi!CO 

-Cubra n"?Cesidañes reales 
-Más barato quP. adquirirlo vía noonal 
-No corrpita <":on aqentes 
-C.Ontribuya a nv~jorar la i~cn. 

(*) Nota: P,V. abreviatura i:le punto de vista 

A.lqo que es ifrtx>rtante tener presente es que, vender por Mercadeo Ma­
sivo no necesariarrente se tiene que pensar que cada solicitud es una 
wnta, m.~s irrportante illm es yue cOOa solicit:ud representa un nuevo 
cliente. 

En nuestro País cooo en la mayoría de los países que utilizan este 
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medio de venta, los prodt.etos que más se proirueven son: 

l. -Accidentes personales 
2.-Gastos Médicos mayores 
3. -Ho,.,italizaci6n 
4,-Vida 
5,-P61izas paquete. 

/\ los que desde .1hora <m aOelante sP. podría merx::ionar, tarnbi4n. pla~s 
de jubilaci6n irrlivirlual. 

3.- Cl Análisis Pin.Jrciero. 

Aurq.Je se mere ion:5 que !Tk'1s irrportante que una venta nueva, es un 
cliente nuevo, no se Pllf?de pasar por alto el aspecto financiero que 
céld.a carrp::1ña tiene. Y la fonna que se ha ercontrado como la n1Pjor 
para rredir el resultado de las misrras es la de caloular su prcpio 
punto de equilibrio. 

Esto no solamE>ntP. permitirá sab?r si se perdió ó se qano una vez ter­
minOOa l.J canpaña, sino que también será un elenento de gran valor en 
la apreciación de los posibil idarles de éxito que ca<Ja una tier~. 

El c.~l.culo tan sr~E isticado U~ un r:;equro re,11.mentp far.il ita el C11)dP!' 
f.'Stableccr en forn1a :.crcill.J ~l ;Junto de eq.1ilibrio. 

tnn. r·lem.?ntos qm: huy quA tf'llP.t a la mano son los 5iquie11t-.~::;: 

1.-Pr ima Neta (Por póliza) 
2.-Gastos de aciquisir.ión (canisión, utilirlati, rlP.r~hmc: de 

póliza, etc.) 
3. -Costo total de canpalla 

P.E. (Pólizas)= C:osto C:arrpaf'ia 
Gastos de ííilquis1cion 

(por p6li za) 

Numero de pólizas nei-~esaridR 
paro lograr P.E. 

P.E. (Primas) P.E. (P6lizas) *Prima Neta= Prim.1s neeesarias p.ira 
lograr P.E. 

¿Cuál es el mejor mes del afio para lanzar una canpafla?. 
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Esta puede ser una pregunta interesante cuarxlo se esta en la fase de 
planeaci6n. 

La realidad es q.ie en cualquier éixca del afio hay verdedores y C011Pra­
dores, desde luego destaca el mes de Diciembre cano el de mayor roovi­
miento comercial, Sin embart¡o, a jU"'Jar pcr la incidencia de anuncios 
en prensa que caen en la cateqoría ae mercadeo rrasivo, hay dos épccas 
rlel afio en las que hay mayor números de anunciantes (*) • La primera 
va del nes de Enero a Marzo y la sequma que va ele /l<iosto a Noviembre. 

Lo anterior es de aplica:ión general. Desde lueqo que existen produ::­
tos específicos relacionados con determincvla época del año, por ejem­
plo: SP.quros de viaje en la épcca de vac~iones. 

Sin embarqo, específicarTEnte en sequros, no hay una "mejor érxx=a" dado 
que la necesidad de los mismos, salvo alqunas excepciones, es penna­
nente por lo que sería mejor sef'lalar en que épccas NO se recomienia 
prorrover. 

Los meses más irrlicados para no prorrover masivrurente Sf.'Quros son: 

a) Diciembre. 

b) Julio y l\qosto. 

c) Septiembre. 

s.- Los Medios, 

La carpeterx:L:t contra P.1 alucl rle a­
nuncios de bienes ñe consLUT10 es de­
masiado fuerte. 

Es época de va:::rlciones y es f.Jetible 
q.ie un qran número rle envíos no sean 
vistos por los clientes poterciales. 

En nenor n-cdicla y debiño " que nor­
nalrnente la ~ent~ está "rruy qastada" 
por las w.oaciones y el reinicio ele 
las es:uelas. 

Este aspecto es de suma inportancia ya '1le rle ellos clt>pende la cap­
taci6n total de neqocios. Los m>e!ios más coounes pueden ser· los si­
guientes: 

a) El envío de correo di recto. 
los elenentos que cooponen los mejores paquetes rle envio 
a través de correo directo son: 

l.- Carta 
2.- Folleto-solicitu:l 
J.- Sobre con porte paqado 
4.- En su caso c1:4>Ón de tarjeta de crédito. 

(*) Datos de estadísticas de E.U.A. 
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b) Prensa 
Este es un medio que debe ser usado con cautela dado su alto 
costo y lo ef:úooro de su permarencia. Es por eso que su uso 
recpiere de una planeaci6n adecuada principalmente en cuanto 
a: 

l,- Tamallo de anurcio 
2,- FrECuencia 

c) Televisi6n y Railio 
Estos dos medios, aunque anteriormente no eran frecuentemente 
usados, salvo carrpal'las publicitarias de tipo institucional, 
hoy en día errpiezan a ser muy utilizados, Sin embargo, el 
costo de televisi6n es casi prohibitivo por lo que se requie­
re una excelente planección para este medio. 
El radio, ofrece mejores perspectivas por su gran poder se­
lectivo que tiene, su qran cob?rtura y su costo más ;ccesible. 

n.- u. ~croo. 

Esta fase conterrpla msicamente el conjuntar todos los elementos sel'la­
lados en la fase de planeación, para enpezar a darle forma al proyecto. 

Tiene la característica de ser fundamentalmente para tomar decisio­
ms. De ah[ su importancia y trascendencia. se va a decidir: 

-Qué se va a verrler 
-A <JUién se le va a vender 
-Cuando se hará 
-En d6nde se llevará a cabo 
-Cómo se realizará 
-y, cuánto se verrlerá. 

Una vez decidirlos e inteqrados todos estos elementos, se estará en 
corr:lic:iones de lanzar la CaJ!l)al'la. 

Con la finalidañ de evitar detener un proyecto q.ie ya se ha decidido 
lanzar existe la etapa de las "pruebas de mercado". EKiste un dicho 
en mercéWleo masivo que dice: nsi tu no sabes la respuesta---prueba•. 
entonces únicamente será necesario realizar una prueba bien disel'lada. 

EM:isten seis áreas que invariablemente se deben probar antes de lanzar 
en definitiva cualquier campana. Estas ron: 

l. - El producto 
2.- El mercado 
3,- Los medios 
4.- Los textos o anuncios 
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s.- Las formas usadas 
6.- El sistema administrativo. 

La recoopensa a este esfuerzo previo será más satisfa::torio al loqrar 
mejores indices de efectividad en to:las las fases que inteqran el pro­
yecto. 

De esta forma, prácticarrente esta todo listo para irrplementar final­
mente y en toda la extensión la caJ11)alla de ventas. 

III.- LA IMPLEMEN!'ACION. 

Para llevar a cabo este proceso se debe ase:¡urar currplir con todas las 
actividades que esto entralla y que se pueden dividir en tres bloques 
que son los siguientes: 

1.- Actividades previas 
2.- Actividades en paralelo 
3.- Actividades post-lanzamiento 

1.- Actividades previ~s. 

Dentro de las actividades previas al lanzamiento es necesario desta=ar 
la relativa al procedimiento administrativo que soportará a la caJll)a­
l'la. AdeiMs, se deberá cuidar el fa::tor de la autoriza::ión ele la re­
dacción o el contenido de los arqurentos publicitarios elll'leai!os. 

otra actividad previa sUITUrrente inportante es la comunicaci.6n con la 
fuerza de ventas, ya que ésta es nuy susceptible al lanzamiento de 
canpaflas directas de ventas. La razón priri::ipal para cOíll.Jnicarle o­
portunarrente el lanzamiento de cualquier carrpafla es que esto permitirá 
alertarlos para resporrler con todo conccimiento a alqún client~ SUfO 
que por coircidencia hubiere recibido la praroción. 

2.- Actividades en paralelo. 

Existen dos actividooes irrportantes q.ie deben llevarse a cabo simultá­
neamente al estar en pleno vigor una campal'la. 

La primera es la supervisión de todo el pro::eso des:le la rPCer:ción ñe 
oolicitudes, hasta el envío de la pÓliza. La seourrla a::tividail inpor­
tante es la de ir construyerrlo estooisticas propias, •si como llevar 
un reqistro en forma de gráfica de la frecuen::ia diaria de respues­
tas. Esto perm.itira tener un control que sena.le datos coroo son: 

1.- l\ partir de cuarrlo se enpieza a recibir solicitudes 
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2,- Cuál es la vida promedio de una canpafta 
3.- En que perfodo se ei:pera el máicirro vollll!'en de respuestas 
4.- Pronosticar el resultado de la canpal!a de acuerdo a su 

carportamiento inicial y en su caso tonar las roodidas que 
ayuden a obterer mejores resultados. 

5.- Conocer en que maronto llega el punto de equilibrio 
6,- Informar con toda oportunidad a la Dirección de la Eltpre­

sa los resultados de la campana. 

3.- Actividades post-lanzamiento. 

Las prirc ipales actividades que hay que realizar una vez terminada la 
carrpafia están orientii!as a ofrecer un e>«:elente servicio a los nuevos 
clientes y a ircrementar su protección con los consiguientes resulta­
dos en primas. 

De qran inportarcia es la actividad de planear oportunamente el siste­
ma de renovación, con esto el rrecanisrno propio del sistema masivo de 
ventas se vuelve a reciclar y a ponerse en m.:>vimiento. 

Otra actividad es la de ofre::er sistemáticarrente, ya sea aL1Tentos a la 
cobertura inicialrrente adquirida, o prcxltetos de otros rruoos diferen­
tes. 

Por Último, se seílala -fuerza es decirlo- q.Je lo ideal seria que antes 
de que se lanzace un producto por mercadeo masivo, debería de haber u­
na. corr:::i~ntización masiva del sequro, cie tal manera CJ.le el pÚblico co­
no2Ca su responsabilidad que tiene consigo mismo. Practicar el mecca­
doo masivo sin la previa existercia de una corcientización corrlu:::e a 
tratar de vender un producto que el público no sabe realrrente porqué y 
pura qué adquirir. El problema de penetración del seguro no es de 
costo, sino de falta de corcientización. 
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2.1.1.~ 

PLAN'l'EAMIFNI'O Y NJ:l:::E3IDAD. 

La seguridad, desde el punto de vista más anplio, es el elemento e­
sen:::ial para la subsisteooia de todo ser humano¡ para quienes la 
trarq.¡ilidad constitll'/e el funlam?nto prin:::ipal de la felicidad y la 
salud misma. 

Cualquier plan de seguros, puede contrib.Jir a esta seciuridad y tran­
quilidad en la medida que esté identificado el ries:¡o que se desea 
cubrir. Todo ser rumano desde que nace enprende la carrera de la 
vida, que al trans::urrir el tienpo permite identificar ca:la una de 
las etapas por las cuales deberá de pasar inevitablemente, sin poder 
eludir alguna de ellas. ;Que fortuna; conocer el medio que permita 
tener la certeza que se tendrá lo necesario para vivir rliqnamente 
czrla una de estas etapas. 

Se debe considerar q.Je en lu;¡ar de tratar de evitar cualquier etapa 
se debe accionar para tarar cualquier rredida necesaria que permita 
tener un porvenir más grato pcnnitierrlo asequrar, en l..J. rncdidil de lo 
posible, el futuro de cada persona que esté con:::iente con su respon­
sabilidad que tiene consigo mismo. 

Definitivamente, una de estas etapas a la que se refiere este parrá­
fo es la etapa de la vejez. El miedo que existe de llegar a la ve­
jez no es el de perder el entusiaEllX) por la vida, sino el de perder 
la cap.x:idad de obtener los recursos econánicos necesarios para po­
der llevar una vida decorosa, a la que merecida!rente se tiene dere­
cho. 

Actualmente, la mavor parte de los seguros de vicla que se venden en 
Mé>cico, conllevan la idea de una alta recuperaci6n en los Últimos a­
f\os de sequro, lo q...ie refleja q..ie realmente el consumiilor mexicano 
está con:::iente que debe prevenir su futuro. 

Dentro del Sistema Social me><icano existen diversas formas de q.ierer 
satisfacer esta necesidad, y entre beneficios privados colectivos y 
las beneficios de las instituciones de Seguridad Social constitll'fen 
la única manera de formar una pro1Tisi6n "adecui:rla" para jubilarse. 
Sin embatt:¡o, esto es en teoría debido a q.Je estos planes sólo cum­
plen parcialmente con su objetivo social, ya que las pensiones que 
son otott:¡aclas por cualq.Jier ott:¡aniEllX) no son in:::rementadas al mismo 
rit:Jro que la inflaci6n. 

Existe otra forma en q.ie una persona pueda formarse una Qarantía de 
vivir decorosamente los últimos a/los de su vida, esta es mediante 
las inversiones que l<XJre afianzar en su edad productiva. Sin ern-
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bargo, para que esta alternativa fun::ione es necesario que dichas 
inversiones sierrpre esten solidmente fumanentadas y nurca sufran 
una desvia::i6n negativa, que irclusive, en lu:¡ar de ayudar, perjudi­
quen la tran::¡uilidad y salud de la persona. 

Entorces, todo aq.¡el prodivto que permita cubrir o cooplementar una 
cantidad suficiente para continuar con el miSDO nivel de vida des­
pués del retiro voluntario de las actividooes que prodocen un in;¡re­
so, es ~esario. 

Se dice que la Seguridoo SOcial está en crisis, por ello es r<!Cesa­
rio ercontrar solución de eobertura para aquellas contirqercias que 
van a sentirse más afect.OOas; de entre ellas, irrlOOablemente, está 
la jubilaci6n. 

La razón furrlrurental de dicha crisis está en el 16:¡ico deterioro de 
la relación activos-cotizantes y pasivos-beneficiarios, y dicho de­
terioro es irrparable. 

Este estado de cosas hace necesario que el sector asequrador preste 
debida aterción al problerra de la JUBILACIOO, y que en cierta medida 
SP. añelante en GU resoloción a la propia demarrla del mercado. 

El presente producto está entecado a atender esa r<!Cesidad que sucqe 
en las personas al memento de su JUBUXICN por causa de la d iferen­
cia que se produce entre el salario real que se viene percibiemo 
caoo activo y la pensión que le corresporrla a partir de ese momento 
como sustitutiva de aquél. Así misrro, se pueden otocqar eoberturas 
adicionales para cubrir una cantidad en forma de rentas si es que la 
persona activa entrase a un estado de invalidez total y permanente. 

Deme un punto de vista técnico se puede definir a este prodivto 
como un Seguro de Capital Diferido, con op::ión a cOOflrar eoberturas 
adicionales de seguro temporal por fallecimiento y pago de rentas 
mensuales en caso de invalidez. 

Desde luego, los beneficios otocqados por este plan deben estar ín­
t.!Jramente ligados a la situac:i6n económica que vive el país. 

-La fle><ibilidad del prodivto enpieza deooe que el asegura­
do puede eleq ir la edacl de retiro entre 55, 60, 65 y 70 alk>s 
de edad, sienpre que el plan ten;¡a una duración mínima de 
circo anos. La edad de contrataci6n será desde los 20 alias 
do edad hasta 5 ailos antes ele la edad ele:¡ida de jubila::ión. 
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-+!ediante este plan de seguros la conpaflía se obliga a paqar 
al asegurado una renta mensual contratada desde el inicio del 
contrato más los incrementos qie se hayan conprado con las 
primas posteriores, más la renta adicional adquirida por di­
videndos, en caso q.ie el asegurado haya ele;¡ido esta opción. 

-La renta 11ll!nsual se p¡>gará durante t:OOa la vida del asegura­
do, al menos q.ie el asegurado elija retirar en una sola exhi­
bición el capital obtenido. 

-El presente plan otorgará dividerrlos des:le el primer a/lo <le 
vigencia de la p6liza. 

-El asegurado se coopromete a pac¡ar primas periÓdicas (a­
nuales, serrestrales, trimestrales ó mensuales) hasta la edad 
de retiro ó hasta el afio de pago de primas eleqido al inicio 
del contrato. 

-Las primas se irán increnentarrlo anualmente de .. "Y.?uerrlo al 
incremento que registre el !n:lice de inflación ó al Ín:lice ele 
increrrento del salario mínimo, 6 permanecerán con~~tantes en 
caso que así lo decida el asegurado. 

-El plan se maneja en base a la probabilidad ele que viva una 
persona ano con ano, por lo que el ~neficio cooiprado se po­
drá ircrementar con los dividerrlos obtenidos anualmente, o 
bien, rrediante incrementos de prima superiores a los contra­
tados al pr i ne ipio del contrato. 

-En caso, que el asequrado no haga uso del derecho de aplicar 
sus dividerrlos a la coopra de más renta ~nsual, terrlrá la 
opción de retirar anualrrente dichos dividerrlos, o bien, de­
jarlos en administración de la carpaflia para invertí rse a l"s 
tasas de interés más atractivas del m1!1:cado bursátil. 

-En caso que el asegurado decida no cooprar más renta diferi­
da con los dividerrlos obtenidos por la inversión de sus re­
servas y exista un fon:lo acUlll.llado generado por la inversión 
de dichos dividendos en administración, el in,x>rte de este 
forrlo podrá ser solicitado a la catpallia, misma que lo entre­
gará en un periodo de no más de JO días después de la fecha 
de solicitud. En caso de <JJe ocurra el fallecimiento del a­
segurado dicho in,x>rte será entregado a los beneficiarios de­
signados en la p6Hza. 

-El ase:¡urado ten:lrá derecho de solicitar en cualquier fecha 
información aobre el monto de su renta diferida a la que tie­
ne derecho, así ccxoo, al monto de su fondo aclllllJlado por los 
dividerdos en caso de que hubiere. 
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-La conpaftía terrlrá la obligocd6n de informarle al asegurado, 
por lo menos una vez al afio, su estado de p6liza tanto en su 
monto de rentas, como el monto del fardo acU111Jlado por divi­
dendos en caso de que lo rubiere, in:licándole todos los mo­
vimientos operados en el ano anterior. 

-Después de cubierta la priJM del prúier afio coopleta y antes 
que termire el período de espera de treinta días, el asegura­
do que no desee seguir paqando priJMs, podrá optar por el 
rescate de la reserva de su p6liza. 

-Para este plan no se requiere ni examen médico, ni reaseguro. 

OIJJEl'll.CS. 

Con este plan de Sequros la Conpallía preterrle Incrementar su 
voll.Jfren de primas y lCX}'rar con esto un crecimiento continuo y 
consistente con sus politicas para la s~rac i6n de la irrlus­
tria del Seguro en beneficio de nuestra economía elevando el 
nivel de vida de nuestro país. Es así, como la Corrpaft!a 
quiere estar presente, tanto cano servicio a la ccmmidad en 
la que está inserta, cuanto en currplimiento de su objetivo 
social como entidad de Seguros. 

MERCAro. 

El mercado que se quiere atacar con este plan es toda aquella 
persona que desee contar con un margen de seguridad econánica 
después de la edad de su retiro de la activida:l que esté de­
Se!fPef'larrlo. Así como a toda aquella persona que por su pro­
fesión o oc~ión sea in:lepen:liente y no esté afiliado a 
al.qún sistema de Seguridad Social. Aun:¡ue, el Plan esta di­
sella:lo como producto irrlividual se debe tener en cuenta que 
los destinatarios Óptlnos para su CO!ll>ra, en <1ran medida, se 
encuentran integrados en qrupoa colectivos, cano por ejeirplo, 
Cole:iios Profesionales, Asociaciores, SinUcatos, Clubs, etc. 
razón que con frecuencia deberá de acercarse al lrrlividuo, a · 
través de técnicas de apraxim.x:ión colectiva. Definitivorren­
te, la franja de edad 6ptiJM para la venta de este sequro 
fluctúa entre los 35 y 50 ai'l:>s de e:lad. 

CANALES DE DIS'ffi!BOCION. 

La distribJción de este plan básicamente será por medio de 
técnicas de mercadeo masivo. Se utilizará tanto el correo 
directo, como la tarjeta de crédito. Taab.ién, se utilizará 
el canal más inportante, es decir, al cuerpo de wntas esta­
blecido en la Coopaftía. 
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2.1. 2 BASR!1 TJOCNICAS, 

-- PIAN BASia:>. 

·IUPC71'ESIS ACnll\RIAIES, 

1.-Bases Deroográficas: 
Tabla de Mortalidad Standar Annuity Table 1937 

2. -Bases E>::onánicas: 
Tasa de interés técnico: B o/o. 

-PRIMAS. 

1.-Prima Neta. 
Para cuantificar la prima neta anual se considerará a 
prima única el beneficio diferido a edad eleaida de 
retiro, CJJe permitirá conprar una cierta cantidad afio 
con afio depen:lierño del monto de prima in:¡resada a la 
Conpanía, o en su caso, del monto de dividendos QenP.­
rados ano con afio. 

Entonces, la prima neta anual queda determinada pcr la si­
guiente f6rnula 1 

n .. 12 
Px a w-x/ax *Dw/D>< = 12* (aw - 1V24) *IM/D>< a 

ª 12• CNw/Dw - 1V24l •ow¡o,. 

Donde: w es la edad elec:¡ida de retiro; 55, 60, 65 y 70. 
" es la edad de contratación del l\seQurado. 

2. -Prima de Tarifa. 
Para la prima de tarifa se considl>ra <JI<! los aastos de 
amdnistración y gastos de adquisición son constantes 
durante la vigencia del sequro y ascienlen a un 14 por 
ciento di> la prima de tarifa. 
Adicionalmente a esta prima se le aqreaará un recarqo 
fijo de $1000. 

Entonces, la prima de tarifa resulta del siauiente desarrollo¡ 

t n t 
P • P + 0,14*P 
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t t n 
P - 0.14*P • P 

t n n 
p • p p 

<i - o.14> o:ii6 

Y la prinn a pagar será: 

t 
P *Renta mensual + 1000 + inpuesto del 3 ' 

-RESERVllS. 

a) Reserva Terminal. 

si t•l 
n 

tVx = p *Dx/Ox+ l 

sl t mayor a 1 

tVx = (t-lVx + p ) *D>c+t-1/llx+t 

dome: P es la prima neta a edad all::anz.x!a, y está 
en furcl6n de la prima q..ie se pague al allo t 

b) Reserva Media. 

si t=l 
m n 

tVx = O, 5* (P + lVx) 

si t mayor a 1 
m n 

tVx & 0.5*(t-1Vx + p + tVx) 

-VAIDRES GARANl'IZAOOS. 

-- Rescate. 
A partir del primer afio se otorgará el 75 o/o de 
la reserva terminal. Si un asegura3o ha cuq>lido 
5 aflos 6 le faltan 5 ó menos allos para la edad de 
retiro, tendrá derecho al 100 o/o de la reserva 
que ha acunulado. 
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-Gl\S'ltS DE AJX;UISICIOO Y AD!INISTRACia.T. 

Las canl.siones para este plan serán del 9 o/o de la pri­
ma de tarifa durante la vigercia del pago de primas. 

ws gastos de administración, en furción de las primas, 
serán del 5 o/o, también durante la vioercia del paqo de 
primas. 

-DIVIDENOOS. 

A partir del primer afio en q.>e se haya efectuado la pri­
ma se otorgará un dividerrlo anual de acuerdo a la si­
guiente fórmula¡ 

Dt • (tV )*(i' - i) 

Dorxle: 

tV • La reserva terminal al allo t 
i • La tasa técnica del 8 o/o. 
i' • La tasa de remimiento prO<redio qJe la Caipa!!{a 
obte~a en la inversi6n de sus reservas irenos el 5 o/o 
de la misna. 

En caso, de que los dividemos se hayan dejado en l\dmi­
nistraci6n, el fOrrlo acunula.do será; 

(FA) t+l • (FA) t * (l+r) + Dt+l 

r = tasa de rendimiento de los dividemas en adminis­
traci6n. 

DIVIIlFNOOS A IDS JUBILA!Xll. 

p,.oft - tVw*(i'-i) 

dome: tliW es la reserva para un jubilado en el t-ésisn:> 
afio de~ués de la edad de jubilacion. 
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2.1. 3 81\SES ux;iw;s. 

Todo plan de seguros que emita una Conpallía debe estar requla:lo le­
qalmente por la Ley General del Contrato de Sequros, además de sella­
lar específicamente la cobertura del ries:¡o que se está .cubrien:lo 
cuya cotización es fun:lamentada por las Bases Técnicas del Plan. 

De esta manera el contrato de seguro del presente plan se riqe par 
lo dispuesto en la Ley del Contrato de Sequros, y por lo con""nido 
en las Condiciones Generales y Particulares de este Contrato, sin 
que terr:¡an validez las cláusulas limitativas de los derechos de los 
asegurados que no sean específicamente aceptadas par los misnos, co­
mo pa::to adicional a las Con:liciones Particulares, No requerirán 
dicha acepta'.lión las meras transcripciones o referencias a preceptos 
leqales. 

llEFINICICl>IFS. 
Para efectos de este contrato se enterrlerá por CXNI'RATAN'l'E del Segu­
ro, la persona física o jurídica que asume las obligaciones del con­
trato -salvo aq.iéllas que por su naturaleza deban ser cunplidas por 
el Asegurado- y que, juntamente con el Asegurador suscribe el con­
trato: Por ASEX;URAOO, la persona fisica sobre cuya vida se estipula 
el seguro; por nmEFICIARIO, la persona física o jurídica que es ti­
tular del derecho a la irdemnización; por ASffiURAOOR, la Conpallía de 
seguros: por R'.Jf,IZA, el dcxmnento que contiene las con:liciones que 
requlan ~l seguro y por PRIMA el precio del Sequro, El recil:x> de 
cobro contendrá además de la prima los recarqos e ~oostos que sean 
ele leqal aplicación. 

Foanan parte inteqrante de la Póliza: Las Condiciones Generales y 
Particulares que irdividualizan el ries:¡o, y los Suplenentos a Ane­
xos, si prcx:=edieran, que se emitan a la misna para ccxrplementarla o 
modificarla. 

Artículo l. - cnmiA'IO 
Esta pÓliza, la solicitu:l y las cláusulas adicionales o erdosos q.ie 
se le agrequen, constituyen el testimonio del Contrato de Sequro, 
"Si el contenido de la Póliza o sus modificaciones no concordaren 
con la oferta, el Asegurado o el Contratante podrá pedir la rectifi­
c<r.iÓn corre"'°rdiente dentro de los treinta dlas que le sigan al 
día en que reciba la PÓliza. Transcurrido este plazo se considera­
rán aceptadas las estipulaciones de la Póliza o de sus modificacio­
nes" (Art. 25 de la Ley sobre el Contrato de Seguro) • 

Artículo 2.- CARE!l:IA DE HESTRICCICNES 
La presente pÓliza no estará sujeta a restricción alguna, en cuanto 
a la residencia, ocupación, viajes o gérero de vida del Asequrado, 
salvo los que en su caso, se pa::ten expresarrente. 
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Articulo 3. - CD!lER'lURAS OOL s=ro 
Por este plan de Seguro el Asegurador se obliga a pagar al Asegurado 
al término de su verx:imiento el total de renta nensual que haya sido 
alcanzada por el pago de primas q.Je haya realizado, o en su caso, 
por los dividerrlos aplicados a la CO!ll'ra de más renta rrensual. Di­
cha renta mensual se paqará ha.sta que ocurra el fallecimiento del A­
sequrado. 
En. caso, de que el Asegurado haya eleqido la op::ión de dejar los 
dividerrlos en administración, el irrporte del fondo acumulado por 
dichos dividendos podrá ser entreqado al mismo Asequrado, o en su 
defecto por fallecimiento, se les entregará a los t:eneficiarios de 
la Póliza. 

Articulo 4.- 'ID'!/\ DE EFEJ:"ID 'i DUWICIOO DEL <XNrnA'ID. 
El presente contrato enpezará a regir desde las veinticuatro horas 
del dia de la fecha de emisión de la Póliza. Siendo la obllq110ión 
del asequrado paqar las primas correspoOOientes anual.m?nte y en for­
ma anticipada, y las obliga: iones del Asequrador ccvrenzarán a las 
veinticuatro horas del d1a en que se cUIT{)la el ,miversario de la 
PÓliza, y además el Asegurado CU111'la la edad eleq ida de retiro. 

Artículo s.- PACD DE PRIMl\.S 
1.-El J\sequrado, o el Contratante, se obliga a p.:iqar las primas P.n 
cada ven::imiento desde la fech..1 de la celebración del contrato y 
durante los af'los de paqo de primas establecido. 
Para el paqo de cada prima con excepci6n de la primera, se corcede 
un plazo de qracia dP. 30 dias siquientes a la fecha de ve>1Y:imiento. 
2.-Si en las Corrliciones Particulares no se determina nin::¡Ún 11.Xlat 
para el pago de la prima, se enterrlerá que éste hn rlf> ha.cerne en Pl 
domicilio del Contratante. 
3.-si se determina en las Condiciones Particulares la domiciliación 
ban::aria de los recibos de prima, se aplicarán las siguientes nomas: 
a) El obliqado al pago de la prima entreqará a la Conµañía carta cll­
riqida al establecimiento barcario o Caja de Ahorros, dando la orden 
oportuna. 
b) La prirro se enterrlerá satisfecha a su vencimiento, salvo que, in­
tentado el cobro dentro del plazo de qracia, no existiesen forrlos 
suficientes en la cuP.nta del obliQOOo para paqarla. En estP. r.aso 
deberá satisfa:erse la prima en el domicilio de la CoopaMa. 
e) Si el Aseguwdor dejase transcurrir el plazo de qriacia sin pre­
sentar el recibo al cobro y al hacerlo no existiesen forrlos sufi­
cientes en la cuenta, aq.Jél det:erá notif !car tal hec!Y> al oblfoado a 
~ar la prima por carta certificada o un rredio irrlubitudo, corce­
diendose un nuevo plazo de treinta días naturales para que pueda 
satisfa:er su iJli:lorte en el domicilio, Deleqación, Sucursal, o l'qen­
cia ele la Conµaíl1a. Este plazo se conµutará desde la recepción de 
la expresirla carta o notificación en el Último domicilio conunicado 
al Asegurado. 
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El pago de la prima es anual, El Asegurado o el Contratante, tiene 
derecho dentro de los treinta d1as siquientes a cada aniversario de 
la póliza a cambiar la for:ma de pago a semestral, trilrestral 6 rren­
sual, siendo el recargo para estos paqos fraccionados el autorizado 
por la Comisión Nacional Bancaria y de Seguros, mismos q.ie la Corrpa­
!lia ha dado a corocer al Asequrado. 

En caso de que el Aséqurado o el Contratante no desee hacer más pa­
gos de prima, la renta rrensual obtenida se manten.1rá constante siem­
pre que el Asequrado haya eleq ido la opción de recuperación de divi­
dendos, y se increrrentará en la rredida de que los ilividendos alcan­
cP.n a cCXJPrar rrás renta mensual cuando los mismos se apliq.Jen a la 
c001'ra de dicha renta. 

Articulo 6. -VAiílRES Gl\RAfll'IZA!XlS 
Después de que la prima coopleta del primer afio haya sido satisfe­
cha, el Contratante tiene derecho a un valor de RE9:1\TE de la reser­
va que P.l Asequrador ten:ia en favor del Asegurado, q.iedando extin­
quido el contrato. Para llevar a efecto el Resoate deberá entreqar 
el Contratante: la presente Póliza, el Último recibo pogailo y la 
partida de nacimiento del Asegurado. 

El Contratante perderá el derecho a Res=ate si renuncia a la facul­
tad de re~ación de la designación de Beneficiarios. Seqún lo es­
tipulcvlo en el Artículo 9 de estas Corrliciones Generales. 

Artículo 7. -OOClJ.IFNI'ACION NECES/\RIA PARA EL PAGJ DE BENEFICIDS 
Cuando P.l paqo ,Jel be"'ficio haya de hacerse en vida del Asequrado, 
se presentarán los siguientes docurrentos: 
a) Certif icililo de nacimiento del Asequrado, salvo que ya haya sido 
aportado. 
b) Fe dP. vida ilel As"'lurado referida al d1a riel VPrcimiento del con­
trato. 
e) Póliza y los recitos satisfechos. 

Cuando haya ltx:1ar al ~o en caso de fallecimiento, es decir, cuardo 
exista la recuperación de divirlerxlos por parte de los Beneficiarios, 
se presentarán: 
a) Certificado ne rlefurción y na:imiento del l\sequrado, salvo q..ie 
este Último ya haya sido aportado. 
b) Póliza y recibos de prina paqaclos. 

'lbdos los justificantes docun-entales habrán de presentarse leqaliza­
dos debidanente, en los casos en que fuere preciso. 

Una vez recibidos los anteriores doc:urrentos, el Asegurador, en un 
plazo máxirro de 30 días, det:erá pagar o consionar la prest(C!Ón qa­
rantizOOa y, en cualquier caso, dentro de los cuarenta días a par­
tir de la recepción de la declariCiÓn del siniestro o de la fecha de 
vercimiento del contrato. 
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No obstante lo anterior, el Ase:¡urador queda autorizado a retener 
aquella parte del capital asegurado en que, de acuerdo con las con­
diciones por él corn:idas, se estime la deuda tributaria resultante 
en la liquidación de las rentas mensuales del Asequrado. 

Articulo a.-D&SIGNl\CION DE BrnEFICIARIOS 
Al priooipio y durante la vigencia del contrato el contratante puede 
designar Beneficiarios del beneficio del seguro. 

o.iaroo no haya beneficiario designado, el illllOrte del fordo acllllllla­
do por los dividen:los del sequro formará parte del haber hereditario 
del Asegurado y, por lo tilllto, se pagará a su su::esión. Es decir, 
dicho inporte se pagará al cónytJ:Jue del Ase3urado, en su defecto a 
los hijos del Asegurado; y por carercia de todos ellos formará parte 
del patrimonio del Contratante. La misna reqla se observará, salvo 
estipulación en contrario, en caso de que el llenef iciario y Asequra­
do mueran sirnultánearrente, o bién, cuan::lo el primero muera antes q.ie 
el segundo y oo existiese designa=ión de Beneficiarios sustitutos. 

Cuaroo haya varios Beneficiarios, la parte del que muera antes que 
el Asegurado se distribuirá por partes igualos entre los supervi­
vientes sienpre que no haya estipulado otra cosa, 

Artículo 9.-cA'IBIO DE BENEFICil\!UOS 
Durante la viqercia del contrato el Contratante puede designar Bere­
ficiario o irodificar la designación anteriormente sel!ala'la sin nece­
sidad del consentimiento del Asegurador, salvo que el Contratante 
haya renurciado expresamente y por escrito a tal facultad. 

La designación del Beneficiario o la revocación de ésta se podrá ha­
cer constar en las Corxliciores Particulares o en una posterior de­
claración escrita al Ase:¡urador o bien en testrurento. La revocación 
deberá hacerse en la misma forma establecida para la desiqoación. 

El Contratante podrá, en todo momento, ceder la Póliza, siell¡>re que 
no haya sido designado Beneficiario con cará:::ter irrevooable. La 
cesión de la Póliza inplica revo::a:Jión del Beneficiario. 

En caso de que la notificación oo sea recibida qx>rtunamente, el A­
segurador considerará a los Beneficiarios q.¡e haya tenido conoci­
miento, sin re!p)nsabilidad alguna para él. 

Artículo 10.-cAAB!O CE PLAN o= DE RE'rm:J 
El Asegurado en cualquier mcrrento teoorá derecho a convertir la pre­
sente Póliza a otro plan de Seguros, de acuerdo a las corrl iciones 
siguientes: 
a) La conversión podrá hacerse irdeperrlientarente del estado de sa­
lud y de la ocupación del Asegurado, sienpre que la solicitud co-
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rresporrliente, firmada por él, sea recibida por el l\sec¡urador duran­
te la vigenoia de la presente Póliza y antes de que el Ase<¡urado ha­
ya alcanzado la edad de retiro ele:¡ ida. 
b) El nuevo plan de Sequros podrá ser cualquiera de los que emita el 
Asequrador en la fecha de conversión y similar a éste, sierrpre y 
cuando la e<lad del Asequrado esté dentro de los límites de admisión 
rlel nuevo plan y el tenef ic io de dicho plan no exceda al de la pre­
sente Póliza. 
c) La nueva prima se calculará a edad alcan...-la por el Asequrado en 
la fecha de conversión. 

En caso de cambio de edad de retiro la renta mensual se ajustará de 
acuerdo a la reserva que terga la Póliza. 

En el momento de conversión el AseQurado deterá entreqar al Asegura­
dor la presente Póliza para su carcelación. 

/lrtículo 11.-EROOR DE EDl\D 
Si cOlt'O conse<:uen::ia de una declaración inexacta de la edad, la pri­
ma pagada es inferior a la que correspondería ¡:aqar, la prestación 
del /\s<qurador se redllOirá en proporción a la prirru percibi<la. Si 
por el contrario la prima paqada es superior a la que deb?ría haber­
se atonado, el A.c;pqurador estará obliqado a restituir el exceso de 
las primas percibidas, sin intereses. 

Artículo 12. -CXWUNICJ\CIONES mTRE EL OJN'!'RATJ\NTE y EL A'ID3URAIXJR 
Las comunicar.iones al Asegurador del Contratante del Sequro, del A­
serturado o del Aeneficiario, se realizarán en el domicilio sccial 
del Asequrador, seilalado en la Póliza. 
[.as con1mic.:r.iones 001 Asequrar1or al Contratante rlP.l sequro, al Ase­
qurarlo o al Beneficiario se realizarán en danicilio seHalado en la 
Póliza, salvo que los mismos hayan notificado al /lseQurador el cam­
bio de cicmicilio. 

Cl:AUSULA DE PAATICIPACION m BENEFICIOS 

Artículo 13.-PARTICIPACION m UTIL~ 
Esta póliza participará en cooa aniversario, en proporción a sus re­
servas matemáticas, con el 95 por ciento de los resultados positil.'Os 
que produzca la inversión de las reservas matemáticas de Balarce de 
torlos los contratos de la misma nodalidad vigentes al 31 de Diciem­
bre de cada ejercicio. 

Artículo 14.-ASIGNACictl DE IA PARTIClPAC!ctl EN BlllEYIC!CS 
La participaci6n en teneficios se hará efectiva en forma de divid>n­
dos que podrán ser aplicooos en cualquiera de las siguientes opcio­
nes, según la elección del Asegurado: 
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a) Aplicarlos a in::rementar la renta mensual CJ.le recibirá el Asegu­
rado, 
b) Cobrarlos en efectivo solicitándolos por escrito al Asegurador, 
con un míni.rro de cuarenta días antes del aniversario de la PÓliza, ó 
c) Dejarlos en dep6sito en la Conpaf'lía para su administración. En 
este caso los dividerrlos generados serán invertidos en valores de 
renta y a plazos fijos, de los emitidos por instituciones de Crédito 
y por el Gobierno Federal, o en cualquier otro tipo de valores para 
inversiones autorizOOas por la Comisión Na:ional Barcaria y de Sequ­
ros, que permitan obtener el mayor rendimiento posible con la máxiroa 
seguridad. 

En caso de 9"e el Asegurado no notif iq.>e la opción elegida la Coopa-
1\ía aplicara automáticarrente la primera o¡:ción. 

l\rtículo 15.-INFORME l\NU,l\L 
Una vez al afio, en el aniversario de la Póliza, se le enviará al A­
segurado un informe anual irdicándole todos los ll'OVimientos q>era­
dos en el ano precedente, tanto en la renta mensual a la que tie~ 
derecho a partir de la edad de retiro, cano al inlx>rte del fondo a­
clJll.ll.Mo Por la inversión de sus dividerrlos, según el caso. 

El l\segurado dispone de cuarenta días después de recibido dicho in­
forme para solicitar cualq.iier rectificación, trana:urrido el plazo, 
salvo prueba en contrario, se considerará aceptada la información 
que contiene dicho informe. 

l\rtÍCulo 16. -LIMITES DE EOl\D 
El !\segurador declara que la edad mínima a la que se puede contratar 
esta cobertura es de 20 aflos y la edad mfucilna es de 5 anos antes a 
la edad de retiro elegida. Las edades de retiro son quinCJJenales y 
van desde los 55 a los 70 allos. 

Artículo 17.-M:lfilll\ 
Se conviene que todos los pagos q.¡e el l\segurado o el !\Segurador de­
ban hacer por cualquier corcepto, con motivo de este contrato, se 
harán en moneda na:::ional. 

Artículo 18.-<IlMPE'IDCII\ 
En caso de controversia, el quejoso deberá ocurrir a la Comisión Na­
cional Barcaria y de seguros, en sus oficinas centrales o en las de 
sus delegECiones en los términos del articulo 135 de la Ley General 
de Instituciones de seguros y si dicho Organismo no es desiqnaclo ár­
bitro, podrá ocurrir a los tribunales coopetentes del domicilio del 
Asegurador. 

Artículo 19.-IDDIFICACICMS 
Las estipullr. iones consignadas en esta Póliza solo se pueden modifi­
car previo acuerdo entre el l\sP.gurador y el l\segurado, que se harán 
constar mediante erdosos autorizados por la Comisión NECional Ban::a­
ria y de seguros. 
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Artículo 20.-PRESCRIOCICN 
Todas las acciores que se deriven de este contrato de Seguro pres­
cribirán en dos allos, contados en los téaninos del Artículo 61 de la 
'úey sobre el Contrato de Seguro deooe la fecha del acontecimiento 
que les dió origen, salvo los casos de excepción consiqnados en el 
artículo 82 de la miena ley. 
La presoripción se interrumpirá no sólo por las causas ordinarias, 
sino tambi6n por el noobramiento de perito o por la iniciación del 
procedimiento señalado por el artículo 135 de la 'úey General de Ins­
tituciones de Seguros. 

Artículo 21.-INl'ERES M'.)EWIDRIO 
En caso lle que el Asequrailor, no obstante haber recibido los docu­
rrentos e información que le permitan conocer el fum...,nto de la 
reclamación que le haya sido presentada, no cumpla con la obliqaci6n 
de pagar la indemniuw::ión, capital o renta en téaniros del artículo 
71 de la Ley sobre el Contrato de Seguro, en vez del interés legal, 
quedará convencionalrrente obligada a paqar al Asequrado, Beneficia­
rio o tercero daf\000 un interés rroratorio anual eqJivalente a la 
rredia aritmética de las tasa de rerrlimiento corresporxlientes a las 
series de Certificados de la Tesorería de la Federación emitidas 
durante el lapso de mora. 
En defecto de los CETES se aplicará la tasa de rendimiento de los 
depÓsitos bancarios de dinero a plazo de noventa días para el cálcu­
lo del interés rroratorio converciona.l. 
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2. 2 SISTEMA llB G!!STI!JI. 

2.2.1 OPERATIVIMD. 

2.2. 2 Ar1>1INISTAACIOO. 
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El presente sulx:apitulo tiene la finalidad de dar lD1 pormenor de c6-
mo q>era básicamente este plan que pennite a una persona detennina­
dar en forma sercilla cuanto puede destinar de sus in;¡resos para te­
ner un mejor nivel de vida desde el día en que él misno decida reti­
rarse, También es finalidad de este sul:x:apitulo seftalar la papele­
ría y da=wrentos necesarios que conlleven a la administración y pro­
moc: ión del producto. Así mismo, senalar el procedimiento q.¡e se de­
be seguir para la emisión de la Póliza. 

En primer lu:¡ar se senalan las prircipales características del pro­
ducto para identificar en doooe se requiere que se in:lique cada uno 
<le los datos para estar en posibilidad de emitir una Póliza correc­
tarrente. 

CMACTER!STICl\S DEL PL/\N DE RETrnO. 

-El presente plan otorga rentas mensuales a partir de la edail 
de retiro hasta que o=urra el fallecimiento del Asegurado, 
El rronto de ésta renta está en furción directa del núnero de 
primas paqarlas, así C(J(OO del monto de dichas primas, Es <le­
cir, entre nayor número de primas haya efectuado el Asequra­
<lo, y entre mayor sea la cantidad de esas primas mayor será 
la renta mensual que reciba a partir de la edad elegida de 
retiro. 

-La eda<l de retiro es a edad alcanzada entre las edailes SS, 
60, 65 y 70 afios. 

-La edad mínina de contratación es a los 20 afios. 

-La edad máxima de contratación es a los 5 afios antes <le la 
edad de retiro. 

-La renta mensual obtenida se cálcula a primas Únicas, Es 
decir, que de'l'ués de pagada la primera prima, aun:¡ue ya oo 
se siga pagan:lo el plan, el Asegurado teoorá <lerecoo a la 
renta mensual carprada. 

-La prima a pagar está en furción de la edad alcanzada del A­
segurado y de la edad elegida de retiro. Entre meoor sea la 
edad del Asegurado la prima por cada millar de renta mensual 
a edad de retiro, será roonor. 

-La prima es paqadera en forma anual. Pero puede resultar 
conveniente que los pagos se real.Icen en foDDa fracciona:Ja; 

- 132 -



en focma de pago semestral, trimestral ó mensual, según con­
'"'rgan a las posibilidades del l\segurado. 

-En caso de elegir forma de pago fraccionado se aplicarán los 
recaDJOS dictados por la Canisión Nacional Barcaria y de Se­
guros. 

-La cantidad de prina <pe se destioo a la coopra de rentas 
podrá ser anualmente constante ó creciente deperrliendo del 
Indice de crecimiento del salario mínimo, ó de acuerdo al 
Indice de la Inflación registrada. 

-El Asegurado tendrá derecho a increrrentar el monto de la 
prima pagada de acuerdo a sus intereses que mis conwrqan, 
incrementamo así su renta mensual a la edad de retiro. 

-El presente plan no requiere reconocimiento médico, ni de­
claración de estado de salud. 

-El producto cuenta con un valor e::onómico durante la vlqpn­
cia del CJJe se puede dispooor a través rlel Rescate lo que 
representa Liquidez para el Asegurado. 

-Las reservas de este pl1111 se invierten a la máxima rentabi­
litlad y seguridad, de acuerdo a las disposiciooos leqales 
vigentes para las Entidades de Sequros. 

-El Asegurado participa con el 95 por ciento del beneficio 
setlalado en el Ponto anterior, descontardo el interés 101al 
del 8 o/o. 

-La participación de estos beooficios se le otorg1111 al l\sequ­
rado por vía de dividendos, misoos que podrá dejarlos en ad­
ministración de la Conpall!a, retirarlos ó aplicarlos al paqo 
de primas para la coopra de más renta rrensual. 

-La fiscalidad de este producto actualmente permite q..ie las 
primas se lw}an deducibles del inµJaato sobre la renta haata 
un máximo de 2 veces el salario m!nill'O del Distrito Federal 
elevado al aflo. En cuanto al capital rec...,.,rado y/o a las 
rentas mensuales su tratamiento estará en función a lo que se 
eellale en el Reglanento sobre deduciooos de inpuestos en pri­
mas destinadas para el retiro. 
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-Proyecto-Oferta 

-solicitud-Recibo (Numerada) 

-Cordiciones Generales 

-COrrliciooos Particulares 

-Tablas de primas 

-Tablas de Rescate 

-Informe /\nual 

En forma general se puede decir q..¡e este es el orden de utilizaci6n 
necesaria para la emisi6n de la P61iza, que se desea se realice en 
una forma sirrple y rápida. 

La si.rrplificación y rapidez resaltan en la documentaci6n de fácil 
CCl!lJrensión y mínimo de datos, asi cano en la solicitud-Recibo. Sin 
e!rbarqo, para que así suceda se req.>erirá que la documentaci6n cum­
plil con las mrTMs de tener cCl!lJletamente especificados cada uno de 
los datos necesarios para la emisión de la p6liza. 

Los da:lRrentos necesarios, que coin::iden con la fase preparatoria 
para formalizar el contrato se materializan con: 

-El proyecto-Oferta 

-La solicitud-Recibo 

Los actos siguientes a realizar son por la Corrpanía, y estan cx>n::::re­
tados a: 

-Las cordiciones Particulares y 

-Tabla de Primas y Rescate. 

Además, anualmente la Conpallia informar& al Ase:¡urado de su estado 
de Póliza mediante: 

-El informe anual. 

A continuación se detalla en forma general del uso y llenado de cada 
doc ..... nto: 
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-PRJYEX:'IO-OFERA 
Este documento es de finalidad ilustrativa y se adjunta corro anexo 
l. Se utilizará para la presentooión de ofertas coooretas a candi­
datos ya determinados y tiene corro objeto la representación numérica 
de los resultados del seguro de acuerdo a los siguientes datos: 

Nombre del pro"""'to 
Edad del prospecto 
Edad de retiro 
Prima a paqar 
Crecimiento de prima (Constante, creciente de acuerdo al 
Irdice de crecimiento del salario núnimo, ó al Ir<lice in­
flacionario) 
Aplicación de divider<los a primas (si/no) 
Número de prinas a pagar (1, J, 5, 10, ó paqos hasta la edad 
de retiro) 

-SOLICITUD-R&:IllO 
El siguiente trámite para la obterr:ión del seguro es el llenado de 
datos de la Solici tud·Rec:ibo que se adjunta cano Ane>to 2. Aquí se 
solicita la informa:::ión precisa para la formulación rlel contrato. 
Edsten datos que son llenados por el Asegurado y/o el Aqente y da­
tos CJJe son llen<>:los e><clusivamente por la Corrpanía para la adminis­
trición del seguro. 

Los datos que estan reservados para la Conpanía se ercuentran en la 
parte superior de la Solicitud-Recibo e identificarán internarrente 
la operación del seguro. 

Los datos que deben ser llenados por el l\qente y/o el Asegurado es­
tan aqrupados en: 

a) Datos de las personas que intervieren en el seguro; 

llSEQJRll!Xl: Los datos del:en ser; noobre, luc¡ar y fecha de na­
cimiento. 

Cl:WJJIATAN!'E: De llenado opcionol. sólo dererá llenarse si es 
distinto del que ostente la corrlición de Asequrado, 

i:ntICILIO re C:OB110: Se deoorá de poner la domiciliación ban­
caria si el pago de primas se hace por akiún Barco o tarjeta 
de crédito, ó el dcmicilio en dorde se desea que lleguen los 
recibos de oobro. 

!JEtreE°ICIMIOS: Es irrportante q.ie si el Asegurado eliqió la 
alternativa de dejar los dividerdos en <rlministración de la 
Coopallia, cooplete este rerglÓn. Enterrlién:lose que a falta 
de designación expresa se considerarán beneficiarios los que 
a tal efecto se sellalan en las Cordiciones Generales. 
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b) Datos del seguro: 

PRIM.l\ INICIAL A PAGAR: Se deberá anotar la prima que se desea 
pagar en el m:in•mto de contrataci6n, misma que deberá ser 
liquidada mediante el recibo anexo a la solicitud. 

JN:REMEN'll) DE PRIMA: Se deberá setlalar si la prima será cons­
tante ó creciente de acuerdo al Indice de crecimiento del sa­
lario mínimo, ó al Indice Inflacionario. 

FtlR-111 DE PACl'.l DE PRIMAS: Se anotará si la prima será pagaderá 
en forma anual, semestral, trimestral ó mensual. 

NtJ.IEro DE PACl'.lS DE PRIM.l\S: Se anotará cuantos aflos se desea 
pagar el plan. 

Rml'A MENSUAL o::.MPAAIY\ INICIAfMENTE: En este título se anota­
rá la renta roonsual inicial que se alcanza a carprar con la 
primera prima. 

EDllD DE RETIRO: Se indicará con una cruz el recuadro corres­
pondiente a la edad de retiro eloo ida. 

FEI:HJ\ DE EMISION: Se consignará núm!ricamente la fecha de 
iniciación del seguro seflalando; 

-La cifra que corresponde al día 
-La cifra que represente el mes 
-La cifra del a/lo q.ie esté tranS>urriendo 

e) Datos del recibo a pagar: 

PI.Azo DEL-AL: Tendrá q.ie consignarse la fecha q.ie corresponda 
al plazo del primer recibo en furción de la fonna de paqo 
ele:¡ icla. Así será: 

DEL 02 03 88 AL 02 03 89 si la forma de p¡r:¡o es 
anual. 

PRIW\ Nml'\: La CJ.le se desee pagar descontada del recai:go fijo 
y del inpuesto sobre primas. 

IMPl1ES'ro: Será el result<rlo de aplicar el 3 o/o a la prima 
neta. 

Ra:AROO: Será en forma fija de $1000. 

'IDil\L DE PRIMA: Recogerá la suma de las partidas anterior:es. 
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d) Datos relativos al gestor de la operaci6n: 

-GmEN:!A 11EXillN\L: Se consignará la derxrnl.nación de la Su­
cursal, Gererr:ia u Oficina que corresponla a la q.>e esté ads­
crito el l'qente, y la clave que tenJa asiqnada. 

AGENl:'E: Se consignará el nontire del Aqente q.>e interviene en 
la operaci6n y la clave asignada. 

Las Solicitud-Recitos están prenumeradas en la parte superior dere­
cha y en la parte inferior izquierda y requieren, adem.ls de la firma 
del Contratante del seguro, la del l'qente q.ie interviene en la ope­
ración y cobra el recibo. Dado que la entrega de la prq:>osici6n en­
tra.na el cobro del recito se llevará un control de Solicitud-Recibos 
para lo cual se entregarán a los centros productores por lotes con­
trol.Moa. En estos centros se utilizarán en orden secuercial cre­
ciente y si por cualquier circunstarcia se inutilizara alguna Soli­
citoo-Recibo, se remitirá el iltpreso al Area de Vida con la indica­
ción expresa de ANULADA. 

Cabe sel\alar q.ie es necesario e indispensable llenar en forma co­
rrecta, ca¡pleta y exacta todos los datos, aclem.is con letra de !Jn­
prenta clara y legible, ya q.ie este documento obliga leqalrrente a la 
Catq>aMa. 

e) CoRliciones Particulares. 

Se ajustarán al modelo que se aconpana caoo anexo número 3. 

El procedimiento para la fornulación de este plan de retiro, si­
guiendo los postulados de sinplicidad y rapidez seflalarlos, tiene las 
siquientes etapas: 

l.- Se llena la Solicitoo del seguro en ejenplar triplicado 
(Original y dos copias) • 

2.- Se reco;¡e la firma del Contratante del Seguro. 

3.- Se cobra el inporte del recibo corre~ndiente al primer 
plazo. 

4.- El l'qente firma la proposici6n justificatxlo el cobro del 
primer recibo. 

s.- Se distrituye los ejenplares uno para el Asegurado o Con-
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tratante del Seguro (orig inall , otro para la ConpaftÚI y el 
tercero para la oficina del AQente. 

EJllISICN DE roLIZM. 

Las Pólizas serán realizadas en la oficina matriz pe>r el Area de 
Vida, que se ocuPará a todas las restantes cuestiones relacionadas 
con su ircorporac ión a CllRTrnA y a ROCIBOO EMITID'.lS subsecuentes, 
té:pico que será tratado en el siguiente sutcapítulo. 

l.- El Area de Vida; 
-conprueba la informoc:ión contenida 
-Verifica los cálculos realizados 
-Formaliza los datos reservados a la Corrpallía 
-/\signa minero de PÓliza y de recibo. 

2.- El Area de Vida edita la Condiciones Particulares. 

3.- El Area de Vida edita los factores de Reooate y Primas de tarifa 
pe>r unidad de millar de renta mensual. 

4.- El Area d<' Vida prepara la documentación de cada PÓliza¡ 
-COrrliciones Generales 
-COndiciones Particulares 
-Tabla de valor de Reooate y Primas de tarifa. 

5.- El Area de Vida distribuye la documentación y envía desde ofici­
na matriz, directaroonte a: 

a) El Contratante del Seguro: 
FOLIZA; CllIDICICNES GENEAALES 

CllIDICICNES PARl'IClJLARES 
TABLA DE VAIDRE:s 

l\coopai'lados de una carta en la que se recabará la devolución 
de un ejerrplar firmado de Condiciones Particulares. 

b) Gerercia Reqional o Oficina de /\gente: 
cnmICICNES PAR!'IClJLllRES. 

De esta forma se con::luye el procedimiento de emisión de pÓlizas pa­
ra el presente plan de seguros. 
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smnm "LA MEXICANA, S.A •• 
AREA-VlllA. 

ANEXO I. 

Edad Actual: Edad De Retiro: 55 

Prima Inicial: $. ____ _ Constante 

60 65 

Creciente 

Plazo De Pago De Primas: l Mo 3 Aflos 5 Aftos 
10 Al'<:>s =· hasta la"°l!dad de ReTiro 

70 

APLICl\CIOO DE DIVIDENOOS: Conpra de renta _ En l\dmlnistraci6n _ 

TABLA DE DESl\ROOLW DE VALORES. 

1 1 
1 Aft> PRIMA RENl'A DIVIDEN!Xl RFN!'A FCNOO 1 
1 MENSUAL OIDIG1\lXl APICICW\L /\CIMJUl,00 1- - -
1 (En s11 caso) 1 
1 1 
1 1 1 
1 2 1 
1 3 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 1.--"-Y--X--. _____________________ I 
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$l:XlJOOS "LA flECICANA., S.A.• 
MEl\-VIDA. 

A N E X O 2, 

l'UiN JUBILACIOO 
GARANI'I 7.NJA 

IDLiíA dJ\VE (E PiAÑ ! 1-iXllA DE EJ"IISIOO j OOLIClTLD Nl.Z?I. 
1 DIA MES /\lb 1 
1 1 

PR1Mrn J\PELLIOO SB:ilNOO NU.LIOO 

A.<iEXiíAAOO: 
IDllREl•l PRlMEH APELL100 

mu.CILIO DE d5BR5 00 PRDoW; (talle, NliOOro, C.Olonua) 

CbüICD rosrAL 1 toorn:íffi Y ESTMO 
1 

UtJ\R OC W"Z'.'IMHNIO t:E1, A:">fñJRA!l) (PobLi:'ion, Munfdp1n y Estado 

tóBRE ñEL AGi:Ní'E; CÜ\vE !GERfJ"kIA RI·rlIC'Nl\LI 
1 1 

ID\D tEI 
RE:l'IIV f 

1 

PR1AA ifi"ii« DI ™ DI OU:X::IMtmm¡ ROO'/\ 1 fiDIA OEI 
1 PAcn 1 PNX> 1 DE PRIMA 1 INICIAL! INICIO 1 
1 1 1 1 1 1 

Hecho por triplicaio en----- ile de 19_ 

Firma del SOilCltante 

ler. Hecitx> para el plazo; IMruES'ltl 1 REX:Al<l'.l 1 rorAt 1 
Ool 1 1 1 1 1 1 

D!A -¡;¡¡s- Ali) 
1 FIJO 1 1 
1 1 1 
1 1 1 

Al 1 1 1 
1 1 1 

Rfelbi.nos el in"Porte del prinrr Recibo de este contrato, corree­
potdiP.nte al plazo cp.ie se seftala, por lo q.¡e a partir r1P. la fecha 
de emlsi6n del sequro que se consigna considerarros aceptOOo el 
r iefi1o y asumMas las cot:erturas previstas. 

n1c11w 
NÚ'n. 

• 140. 

sa:;u({1S "LA Mi-;x lCANA, ~. A. " 

Director Area Vida.. 



ANEXO 3. 

SEXlJOOS "LA MEXICANA, S.A." 
AREA-VIDA. 

CllNl'RA'rnNTE: 
ASmURACO: 
O'.>MICILIO: 

PLAN JUBHACION 
GARAN!'IZADA 

NIJ.IERO D 1 FU:::HA DE EMISION 1 FEDlA DE NACIMIENIO 1 FEDlJ\ DE INICIO 1 
EOLIZA 1 DIA MES /\lb 1 DIA ME'l Aflo 1 Dlll MES Alt>I 

1 1 1 1 

OJRERIUMS iiJbS Pl\CD RENI'I\ GARAN!'IZADA 
DE PRIMll O StJ.IA ASEXiURADA 

IMEORTE IEI 
LA PRIMll 1 

1 
1 
1 

~~~~~~~~-'-~~~-'--==-"""""""""'"""=-~'--~~~' 
StJ.IA DE PRIMAS 1 
~l'UES'ro 1 

'~~~~~~~~~~~~~~~P~RI""-Mll'"'-''IUil\L""""-=~~~~~~~-1 

BEÑEFICIARIOS: 

Nota Irrportante: El Asequrado debe designar beneficiarlos en forma 
clara y precisa, para evitar cualCJJier ir-certidumbre sobre el par­
ticular, la designación de beneficiarios atribuye a la persona en 
cuyo favor se hace, un derecho propio al crédito derivado del se­
quro, de manera que son ineficaces las designaciones gue una per­
sona cobre el beneficio otorqado por el presente sequro y se los 
entregue a otras, por ejemplo "a los hijos rreoores del asequrado. 

ORSERVllCIOOES: 

"SEll.1005 LA MEXIO\NI\, s. A." (la ccxrpaF\Ía) pagará la renta rrensual 
garantizOOa contratada por la presente póliza más los incrementos de 
renta adquiridos por las priras posteriores, a partir del día de la 
fecha de inicio de Beneficios, de acuerdo con lo que se estipula en 
los anexos, eOOosos, condiciones generales y especiales de este con­
trato de sequro, sienpre q.ie el mimo se ercuentre en vigor. 

México, D. F. en la "Fecha de emisi6n" 
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Uno de los aspectos más inportantes dentro de la inplementaci6n de 
un nuevo prodocto en una carpal\ia de sequros es su administraci6n. 
De ésta depende en gran iredida el éxito del prodocto, así corro .,1 
análisis y control de resultados, la continuidad de los mismos con­
viene vigilarlos profundarrente. Cabe recordar que en el neqocio dP 
seguros no son determinantes los resultados iniciales que arrojan 
las ventas durante los prirreros afus, los resultaños a futuro cons­
tituyen la parte fundarrental y esercial de esta profesi6n. 

Con la ayuda actual de las cooputadoras y el establecimiento a<'lecua­
do de un sistema de informaci6n, se pue<le t:Pner al detalle desea<'lo 
la inform.ación necesaria para la torro de decisio~s, redefiniciones 
de estrate::¡ias, noOT\as o políticas, etc. 

En qeneral, la instalación de planes de retiro en coopanías de sequ­
ros, deberá satisfacer estarrlares muy altos dP. calirlad en el servi­
cio, oportunirJad y ver.r.idad en la inform:r-ión, flexihiliri<lr1 PO su 
operación, confiabilidad, sequrirlad y muchos otroG que, ~n su con­
junto, qarantice la élCepta::ión y coopetitividad ñP ~st:os planP.s en 
el mercado. 

La capacidad arlministrativa y experiercia de la coopaf'lía lC'Qrarla 
hasta la fecha en el desarrollo de los sistemas y proce<limientns que 
sustentan la operación de los planes octuales, será el punto dí' par­
tiña para el rlesarrollo del soporte administrativo nPCesario. 

La red ñe oficinas de servicio para la aterción a clif'ntes y fuerza 
de ventas, las áreas de control y operación, los equipos de r.ÓCTputo 
y los sistemas mecanizados, así caro las áreas técnicas, las rie rle­
sarrollo, de capacitación, de orqanización y otras, non elerrentos tie 
las conpaf'l.ías que con la capocidad y experiercia CJll+' han probéw:3o te­
ner, ¡xx:Jrán operar, sequrarrente con eficiercia, los distintos ele­
mentos y servicios q..ie conforman un plan de retiro irw:Jivirlual. 

Sin embargo, existen elestEntos pri.roordiales que no se PUC'den pasar 
por alto, que por su trasceOOercia en los resultaf:los finales de es­
tos planes son furrlarrentales. Estos elerrentos son los siguientes: 

a) FLEXIBILIDAD 
Resulta evidente la necesidcxl de realizar planes ~ opercción y es­
troc:tura flexibles, que se añapten a un qran número de distintas ne­
cesidades de los cons1..DT1idores, ya que el roorcado a penetrar es nuy 
afi1Jlio y por lo tanto con diversos requerimientos, además de ca-la 
vez más con:cedor y sofistica1o en SW3 peticiones. Y si esto se su­
ma a la rapidez del cambio que plantea la situaci6n econánlca, se 
obtiene cano resultado un prioritario enfoq.1e a la flexibili<la<l. 
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Pero este corcepto de flexibilidad no puede estar sustentado en una 
pura teoría al estncturar el disello del producto, sino que, por el 
contrario, será la práctica su real y efectivo punto de apoyo. 

De aquí, entorces, la i.nportarcia de preveer en los procedimientos 
añministcativos, en conjun::::ión con la estnx:tura del prodooto, los 
elenentos necesarios para dotar a la cari:iallía de productos flexi­
bles, con operación y servicios flexibles. 

b) INEUlMl>C ION 
DeOOe el memento de la venta, con los apa¡os y el material qJe se u­
tilice para ello, hasta la terminación del plan y durante su viqen­
cia, será indispensable contar con eleirentos y medios de informaci6n 
que contribU'¡an a un claro entendimiento del prodocto por parte del 
cliente, que le permita a este llevar un seguimiento coapleto y de­
tallado del cooportamiento que tel>'.lan los recursos que destine a la 
conpra rlel plan de pensiones. 

111 hablar de planes flexibles y con un cooponente inportante de aro­
rro, la necesidad de información se acemtúa, ya que tendrá "que pre· 
pararse", en lo .:i:iministrativo, los elememtos rv:!Cesarios para produ­
cir, enviar y recibir, un volurren de información mocho mayor y sin 
ll.Xl~C a duda~ OOs frecuente y variablP. que Pl a'.:Ostumbrado en los 
actuales prodoctos. 

e) Ml\NillO DE rUl!XlS 
Un réciimen de inversión adecuado, sequro y conpetitivo, conE='tituye 
P.l primer P.lem:?nt'.o para llevar a cabo una sana inversión de los fon­
UoG ciel olan de retiro. J\cHcionalrnente, aspectos como aportunidad 
en la inversión, seguimiento para la elección de mejores instrmen­
tos y una estroctura flexible en el manejo de los forrlos para fa::i­
litar la oferta de los servicios ooaptables a los clientes, coople­
mentarán de marera óptima el aspecto rle inversión en los planPs de 
pensiones. 

La propia fuerza de las inversiones de la caipanía y la posibilidad 
lle juntar los fardos de cala e liente en un qran fordo qlobal por 
produ::to, representan atractivas Qf:Ciones a exPlotar en pro de los 
buenos resultados de inversión, sienpre que la base administrativa 
en q.ie se soporte su operación esté preparada para coordinar y con­
trolar lo más detalla:lamentc posible la creación y el desarrollo de 
cirla uoo de estos forrlos. 

Existen, junto con el apoyo de elerrentos conputa::ionales, herramien­
tas y f6rnulas l1lJY interesantes para el manejo de foró>s con carac­
terísticas caro los de pensiores. Las sociedades de inversión, com:> 
ejerrplo, 00.san su furciona.miento en valores diarios de "acx:iones" o 
"partici.plciores" de la misma sociedOO, los cuales al reflejar en un 
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solo Wice la prodll::'ti vi dad qlol::al de los forrlos, pei:mi tan operar 
con facilidad las altas, increrrentos, retiros o cambios de su propio 
fardo de inversión en base a siuples "caipras• o "ventas" de partí• 
cipaciones al precio que irrlique, el in:lice del dia de la operaci6n. 

Asi, además de todos los elementos necesarios en la administración 
de un prodoc:to y utilizarrlo las herramientas rrecánicas o con::eptua­
les más avanzadas con que se cuente, la flexibilidad, una adecuarla 
información y el Óptimo manejo de los fondos ile inversión loqrarán 
conjuntar un produ:::to qui?, finalmente, lcqre su primordial objetivo 
de servicio: satisfacer ""°esiilades reales de la poblaci6n, en cual­
quier momento, en las mejores condiciones. 

Para el prodll::'to aquí desarrollado, también es necesario disellar la 
est~tura de datos que permita llevar una adecuarfo. arJministración v 
control de la cartera que se origine a tr.:1vés de este plan dP sequ­
ros. 

Cada una de las p6Uzas emitidas tendrá su reqistro ilentro ile la me­
moria magnética de la cooputadora. El conjunto de tooos estos re­
qistros constituirán los archivos necesarios para üdministrar torlos 
los m:>vimientos de la cartera para este prod:~to. 

En P-1 transcurso del tienpo, los archivos se ten::Jrán q._1e ir .:ctuali­
zando de acuerdo a los roovimientos de altas, bajas y cambios, lo que 
permitirá, al final de ccrla ejercicio, realizar los cierrC?s necesa­
rios, asi cano la valuación de reservas que se presenturá ante la 
Comisión Nacional Bancaria y de Sequros. 

No se debe olvidar el diseño de reqistros que permitan la cobranza 
des:le el primer recito, hasta los de cOOa renovx ión, así O'.'.Xro su 
contabilidad misma. 

De esta manera, se terrlrán los diferentes archivos que serán afecta­
dos por el ingreso de una solicitud, y la entrec1a de una p6Uza. En 
forma. qráfica se puede representar todo este movimiento en cbs fa­
ses. La primera, puede referirse únicairente al proceso de emisi6n 
de la p6Uza y recibo de cobro, lo que se puede ilustrar por el si­
guiente flujo de cperación: 
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cifra de control 
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de 

datos 
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emisión de 
pÓliza y 
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cifra de 
control 

Hasta aquí, se ha ilustrado la captura de datos de las sclicitud de 
sequros y su procesamiento para la emisión de la pÓliza y recito de 
cobro. La sequn:la fase refiere a la continuación de la administra­
ción del seguro. Para esto es in:lispensable tener diferentes archi­
vos y programas que sirvan para desarrollar cada una de las activi­
dades específicas y necesarias. l\lgunos de los archivos básicos q.ie 
son afectados en el desarrollo de cualquier producto nuevo que haya 
inplantado alguna COITPallía de seguros, se ilustran en la siguiente 
forma: 
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DIREJ:'IORIO VIDA 

PRIMAS PENDIEN'll:S 
lE CXlllR'.J 

VALUACIOO, 
ESTADISTICAS 

!\IX>IINISTRl\CICN 
DE OIVIDENIXJS 

l. - Archivo DIREX:'IORIO VIDA: Este archivo contiene los datos necesa­
rios de toda la cartera para cualquier información o correspondencia 
(Avisos, Estado ele Cuenta, Etiq..ietas, Folletos, Recitos de Cobro, 
etc.) que se desee tener o man:lar a los asegurados. Los datos más 
inportantes que contiene este archivo pueden ser los siguientes: 
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1) NÚ!lP.ro de póliza 
2) Nanbre del asegurado 
3) Dirección 
4) Pobl.aci ón 
5) Zona de cobro 

etc. 

2.- Archivo REl3ISJ110 a:NTABLE: La prircipal finalidad de este archi­
vo es tener registrado las pólizas emitidas para la elaboración de 
asientos contables que entren dentro del sistema de contabilidad de 
la compallia. Los datos prircipales que contiene este archivo pueden 
ser los siquientes: 

1) Número de póliza 
2) Primas netas 
3) Irrpuestos sobre primas 
4) Derechos rle póliza 
5) Prima total 
6) Comisión a agente 
7) Comisión a supervisor 
B) Clase o rairo 
9) ~·echa de emisión 

10) Moneda 
etc. 

3.- Archivo PRIMll.S PENDIFN1'E:s 00 OJBOO: El archivo de prirras pen­
tiientes de cobro básicarrente es utilizado por el área de Cobranzas, 
yue por l!W?dio de una pantalla puede estar marcando las pélizas com:> 
pagadas, can::eladas ó pendientes de aplicación. Así misioo, estar 
creardo las notas de cargo ó ab:>no de comisiones para los aqentes y 
supervisores, cabe seflalar que de este mismo archivo son creados los 
archivos <le PAOOS, CANCE[ACIOOES, PIUMl\S EN DEFUSI'l\'.l y ARCHI\Q 00 
N01'1\S. 

a) Archivo rle Pagos: Una de las prircipales finalidades de 
este archivo es la de identificar la productividad ele la fuerza de 
ventas considerando agente, supervisor, aqente general y gerencia 
regional, separarrlo pagos tanto de primer af'io, caro de renovación. 
De esta fonna este archivo sirve para la prom:ción de agentes, OOnos 
de conservación, viajes, premios, etc. 

'i por supuesto, este archivo sirve para la elatoración de estados de 
cuenta por agente y supervisor. 

b) Archivo de Carcelaciones: Este archivo es afectado direc-
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tairente por las rehabilitaciones de negccios que por falta de paqo, 
o de rescates se habían carcelado, a su vez, cuando un negocio es 
rehabilitado se afectan los archivos principales COl!O son: Directo­
rio de Vida, Re::¡istro Contable, Primas Perrlientes de Cobro, Prá<i­
mo Vencimiento-Vigor, Valuación y l\dministración de Dividerrlos. 

c) Archivo de Primas en Dep6sito: Este archivo es utilizado 
cuando el il'J}reso de una prima, por cualquier rootivo, no ha sirlo 
posible su aplicación para el paao de la p6liza corresporiliente. 
Mensualmente este archivo puede ser depurado. 

d) Archivo de Notas: Por iredio de este archivo se lleva el 
control de cargo y al:ono de comisiones de aqentes y supervisores, 
que junto con el archivo de Primas Paqadas sirve para la elaboración 
de los estados de cuenta. 

4.- Archivo PROX!m VENC!Mll'NTO-VIGJR: Mediante este archivo ne con­
trola la emisión de los subsecuentes recibos de cobro deperrliP.rrlo de 
la periódicidad de paqo y crecimiento de primas. Los datos n<'Cesa­
rios para poder estar llevando este control son: 

1) Póliza 
2) Plan 
3) Fecha de emisión 
4) Fecha de viqencia (Desde-llasta) 
5) Serie (NÚ!rero de Recibo) 
6) Forma de paqo 
7) Afio de vigor 
8) Prima neta 
9) Prima total 

10) Comisiones 
etc. 

5.- Archivo VALU'\CION Y ESTADlSTICAS: Este archivo contenpla todos 
los datos necesarios para JX)der realizar la valuaci6n ñP reservns al 
final del ejercicio, añemás de contener datos que pUPdPn resultar 
interesantes para la elaboración de estadísticas (Perfil de Cart<'ra, 
Furrador-No Funador, Seguros Adicionales, F.dad Prorre<Ho, etc. l que SP. 
deseen obtener referente a la cartera de asequrados. Los datos más 
inportantes para este archivo podrían ser: 

1) Núnero de pÓli za 
2) Clave de plan 
3) Suma asequrada 
4) Clave de beneficios adicionales (Sexo, FUnador) 
5) Clave de reaseguro 
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6) Clave de seguros adicionales (Doble Irrlelllnizooi6n, 
Invalidez, etc.) 

7) Prima bruta 
8) Primas de seguros adicionales 
9) Extraprimas 

10) Fecha de emisión 
11) Fecha de nac !miento 
12) Reserva media 
13) Reserva terminal 
14) Tipo de nega::io 
15) Clave de exairen médico 

etc. 

6.- Archivo ALMINIS'ffi/lCIO."l re DIVIDENIXlS: Este archivo es creido por 
la necesidad de elaborar los estados de cuenta de cida asequrado, a­
sí cO!ro terer un control de los dividerdos que se están otoroardo a 
cooa póliza. Memás este archivo está disponible para cualquier 
consulta que se necesite hacer referente a sal.dos del estado de 
cuenta de cida asegurado. 

También, este archivo sirve para el cálculo de intereses sobre el 
fardo ocumularlo, miSIOO que podrá ser utilizado para el pa:¡o de pri­
mas, que en su caso, sean autofinarciables. Los datos más carunes 
para este archivo pl.ll?Cen ser: 

l) Número de pÓliza 
2) Plan 
3) Suma asegurada 
4) Fecha de emisión 
5) Fecha de nacimiento 
6) Fondo acunulado (Saldo Anterior) 
7) Prima autofinarciable 
8) Prima no pagada 
9) Restitu:::ión de prima 

10) Aumento de fardo 
ll) Disminu::: ión de fardo 
12) Intereses 
l3) Dividendos 
14) Saldo actual 

etc. 

En resumen, para la administración de cualq..¡ier plan de seguros, 
además de los Manuales operativos del producto, es necesario una 
serie de procesos mecanizooos q..¡e permitan el control adecuado de 
carla una de las partes integrantes e involu:::ra1as para el roen fun­
cionamiento y marejo del prodccto. Esto terdrá como consecuercia el 
éxito. 

- 149 -



2. 2. 3 l'IOfXIOO, 

El toode lo pranocional para este produ:::to puede tanar en cuenta las 
características y prq:iiedades de los principales l nstrurentos de 
prcxocx: ión como son: 

-ACTlVIDAD ANUNCI/\IXlRA 

-VENI'A D!RI:X:TA (MERCJ\DID MASI\O) 

-PUBLICIDAD Y 

-PRJl.l:CION DE VENr/IS. 

De esta forma, se proooverá el produ:::to desde la fuerza de venta 
empuesta por los a:]'.entes, hasta la venta directa rx>r medio rle co­
rreo. 

La actividad anurciadora está determina:la, desle que se presenta el 
pl.nn por su nanbre ccxrercial, hasta la explicac:ión de ceda una de 
sus carocterísticas que otorga la cobertura, tanto al personal admi­
nistrativo, caro a la fuerza de ventas. 

La venta personal se hará a través de los agentes como se ha venido 
llevando hasta la actualidad la venta del Seguro. Es decir, median­
te una solicitud de seguro que el agente le proporciona al as<.'qurado 
y la entrega de la p6liza que se realiza ñe la miSM manera. Así el 
agente es la persona que del::e explicar rurpliamente la col::ertura del 
produ:::to e identificar las necesidades y condiciones prq:iias del 
prospecto. 

La venta por mercadeo masivo o venta directa se hará a través <le 
correo. Esto requiere el diseno de papelería especial que permita 
al prospecto enterrler coopletarrente, sin interverción dP. una perso­
na, la finalidad de la cobertura del producto, así cano el fácil 
trámite para la emisión de su pÓliza. En este mismo sulx:aoítulo se 
explica arrpl iarrente la papelería necesaria para esta m:rlalirlad de 
venta. 

El grado de intensidad de publicidad que una corrpai'iÍa desee realizar 
para este prodocto depende, definitivanente, de los recursos ~on6-
micos y el presupuesto que esté destinOOo para este fin. Sin embar­
go, se puede sellalar que la publicirlad mínima necesaria deberá estar 
aP<J\fada por lo menos en: 
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-Folleteria tlel producto en donde se presenten cobertura, ca­
racterísticas y at<)Ull'entos de wnta del producto, 

-Ejenplo prootico 

-cartel di> pared 

-/\nuncio de prensa 

-Anurcio por radio 

-'f si fuese posible, anurcios por tele11isi6n. 

La proooci6n de ventas podrá estar fundarrentada en booos de produc­
e ión, premios, convenciones y concursos, dependierdo de la capacidad 
cie venta de la fuerza productora. Parq determinar esta capacidad se 
puerle hacer un análisis de la distri~ión de primas que san i~re­
•Mas a la COl11><>ñ ia por caña uno de los agentes e las if icados por 
rarqos, de aqJÍ determinar un porcentaje para fijar los premios qJe 
se entreqarán dcperrlierrlo ñel monto de primas imresa<las a la c<Jll)a­
ñía. 

El mecca<lo Óptimo para este produ:to es todo aquel sector de la po­
blación que est~ aarupado JX>f algún fin en comín. Por ejent>lo, aso­
ci~io~s civile!3, sindicatos, so=iedañes, clubs, etc. 

F.l Jrerlio eleq ido para acercar este proih..r:t.o a ese mecr.arlo es a tra· 
vés del correo <Hrocto.. El envío del paquete prosrocional llevará 
los siquientes elerrentos: 

1.-Carta 
2.-Folleto-Solicitud 
3.-Sobre con porte paqado 
4.-r:n su r.oso, c~6n de tarjeta de crklito. 

1.-Carta. 
F:l modelo de carta del:» cunplir con la característica de ser sensi­
tiva, puede rezar de la siouiente forma: 

Enero 88 

Estimado Asequrado: 

Se ha puesto a oensar ¿Qué pasará el dia .·de maflana en q.ie 
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decida retirarse de su actual enpleo ? • 

Usted tiene hoy la posibilidad de c¡arantizar su futuro eco­
nánico para racer frente a todos aquellos c¡astos que sean ne­
cesarios efectuar después de la edad de jubilaci6n, cuarrlo 
usted mismo decida retirarse. 

Ante esta épo:::a inflacionaria que estamos viviemo, un segu­
ro de vida q...ie permita vivir riiqnarnente, corro uno SP. merece, 
después de nuestra edad <le retiro, PS in:1ispensable. 

seguros "la Mexicana S.A.", oensando en ~sto, y hlscarrlo 
sierrpre la seguridad y protección de las personas que en ella 
depositan su confianza, ofrece a sus actuales asequracios el 
plan más COOf.lleto de RP.tiro Irrlividual: f:l nuevo producto 
"JUBI!J\CION GAAAm'IZADI\". 

este novedoso prodoc:to le pennite obt~ner atr~tivas nmtas 
mensuales a partir de la edad de retiro que usted mismo eli­
ja. El rronto de esta renta mensual deperde tlirectamente rlP. 
la cantidad que usted decirla aportar a su forrlo im11.5ual, tri­
mestral, semestral ó anualmente. 

El folleto que se anexa describe <le una manera máo arrplia los 
beneficios que otorqa este plan. Para q.Je Usted y su familia 
puedan contar con ellos sólo es necesario enviar la solicitud 
que se anexa. Para rmyor inforrración corruníqu~se con su a­
qente, o si lo prefiere llame por cobrar al 5-00-00-00 dorrle 
con gusto le ateri.leremos. No pierda esta oportunidad, marCf.JP. 
hoy mismo. 

Esperarrlo que nos brin:le la oportunida<l •le SP.rvirle, quP.<la­
iros cano sierrpre a sus órd:!nes. 

A T E N T A M E N T E; 

Seguros la t'el<icana, S.A. 
Director Area de Vida. 

2.- Folleto-Solicitud. 
El folleto estará estructura<lo con; Portada, Introducci6n sensitiva, 
Explicación de coberturas, Características del producto, secci6n de 
preguntas y respuestas sobre el Seguro de Jubilac i6n Garanti7.ada, y 
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por últ:lno el teléforo para ""lar,.,ión de dudas o anpli,.,ión de in­
formación. Ane><o a esto se mandará una hoja sinple donde se ercuen­
tren las tarifas por edad alcanzada y millar de renta mensual. 

3. - Sobre r.on porte pagado. 
Este sobre únicamente terilrá la finalidad de f""ilitar q.¡e el pros­
pecto mande la solicitud de seguro. 

OJRRESIUNDDlCIA ~ DERJ:X:lm fOR OJ8RAR 
Los derechos que cause esta pieza serán pagados 
por !lEXi1Jln¡ U\ MEXICl\NI\, s.A. (Domicilio corocido) 
en la Mministración de correos No. 23 Apartado 
Postal No. 07080 Permiso No. 9107 de la Dirección 
General de Correos. 

SEXil1lnl U\ MEXICANA S.A. 

SEXmtlS 

~INIS'mACictl DE CXlRRErE No. 23 
APARTAIO rosTAL No. 07080 

---4.--1::1- cuDÓn de tarjeta de crédito irá en la parte inferior de la 
misma solicitud y puede quedar resumido de la siquiente manera: 
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ISf.Xi{JRJ !Forna <le Paqol Inporte l±de Tar]etal Tarieta lvm:::E ENI 
1 JUllIIJ\CION 1 f.i'!nsual 1 1 1 Banamex 1 1 
IGAAANTIZl\Ol\l-Trimestrall 1 1-BancO!l'erl 1 
1 ¡-semestral 1 1 1- 1 1 
1 1-1\nual 1 1 1 1 1 
1 1 
1 Estiwados 5el'lores: 1 
1 1 
IDe conformidad con la re:¡la séptiwa para las normas del fuooiona­
lmiento de operacion de las tarjetas de crédito Ban:::arias, publica­
Idas en el Diario Oficial el día 19 de Aqosto de 1981, autorizo por 
!medio de la presente, para que con carqo a mi cuenta corriente de 
!Crédito, se sirvan pagar las prirras de mi seguro arrib.1 irdicirlo, 
!precisan-ente el día de su ven:::imiento " Seguros la Mexicana, s.11. 
1 
ISi el plan conterrpla ircrerrentos en la prima, a::epto que 105 car­
lqos en mi cuenta se realicen par la nueva cantirlad, sin quP Ge t~­
lquiera de mi parte otra autorización. 
1 
IIgual.rmnte estoy de a::uerdo en que esta autorización se suiete n 1 
l las politicas establecidas por ustedes para este tipo de servir.íos, 1 
!entendiéndose como una adición al Contrato de Apertura de Cré<lito, 1 
1 1 
1 Estoy confonne de que el Ban:::o deje de prestarme ~l servicio cuan- 1 
Ido por cualq.lier causa se cancele mi tarjeta ele cr&Ht-o, r.~ encuen-
1 tre ésta excedida en el limite del crédito autorizado, o Por e>eis­
ltir retraso en los pa;¡os respectivos. 
1 
!Esta autoriza:-:ión q.Jedará en viqor hasta nuevo aviso, ~l q.ie ciaré 
lpor escrito con 30 días ele anticipación. 
1 
1 
1 ATENTAMENT~ 
1 
1 Firma del cuentahabiente. _____________ _ 
1 
'~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Entorces, rrediante la prancx::ión de lll!nta por mercadeo masivo, además 
de la Pllblicidad <JJe se realice para el plan, y la proi=ión con la 
fuerza de ventas se pretenderá acercar el producto al consumidor 
que, sin lugar a dOOas, no tenlrá nirqún irx::onveniente de enoezac, 
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desde estos momentos, a prevenir su futuro para garantizar su tran­
quilidad y seguridad econ6mica para cuamo decida retirarse de su 
actividad laboral que en ese entonces le este produciemo un irgre­
so, y poder seguir viviemo con su filosofía propia que terga sobre 
la vida. 
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a::tCUlSilHS. 

Desarrollado el breve ee:iuema general, en lo que corcierne al carrpo de 
seguros, que presenta la situación actual del Pais, se observa la in­
gente necesidad de desarrollar diversas actividades que ;:>ropicien un 
mejor desarrollo, tanto en lo económico, coroo en lo social, además de 
en:ontrar los mecanisoos nec:esarios para obtener resultados 4>timos 
que beneficien a toda scciedad. 

Corro se puede observar en el marco dem::qráfico, cada día q...ie pasa es 
mayor el número de habitantes que llegan a fornar parte del grupo de 
edad entre los 55 aflos en adelante, pasarrlo en números absolutos de 5 
millones en 1980, a 15 millores al afio 2010, y en mineros pomentua­
les de 7 .18% en 1980, a 12. 24% al afio 2010, de tal forma que este 
grupo va crecierrlo tanto en mineros absolutos, como en númP.ros por­
centuales, lo que inplica que cada vez hay un mayor núrrero de perso­
nan que se en:uentran con necesidad de poder contar con lon recursos 
ecoránicos que les permitan seguir vivierrlo cOIOO ellos mismos lo de­
cidan. 

El prcceso inflacionario gue está vivierrlo el país obliqa a 'J.le la 
irrlustria aseguradora desarrolle prodoctos flexibles que permitan 
adaptarse al dinamismo económico, tanto en la protección con que -
cuenta el asegurado, cano en la captaci6n de primas que reciba la 
coopañía. Es decir, gue tanto la protección, COIOO las primas no 
pierdan su poder adquisitivo. 

Ademis, otra ventaja que se tiene es cpe la leq istoción mexicana o­
frece grandes estínulos fiooales que permiten que las p-.rnonas físi­
cas independientes y enpresarios obterqan qrarrles beneficios conpran­
do productos de seguro para su jubilaci6n o retiro. 

Tarrbién, bien es sabido que hoy en día, por diversas razones clemoqrá­
f icas y económicas, las personas de edad avanzada no son tan reopeta­
bles C<Xll) lo fueron en algún tienpo, por lo que cada persona tiene la 
re~nsabilidad consigo mismo que durante su edad pror:loctiva deoo 
destinar parte de su irgreso a garantizar su seguridad ecorómica en 
caso de llegar a una edüd avanzada y su capacidad productiva v¡r.¡a en 
decadercia. 

Por todas estas razones, y considerarrlo que las conpal'!ías de Sequros 
tieren el aparato técnico y administrativo que permiten crear y desa­
rrollar productos que satisfagan la necesidad de protección para toda 
aquella persona que decida retirarse ele su trabajo rabitual que le 
produ::e sus irqresos y seguir viviendo con su filosofía propia de la 
vida, resulta evidente la qran oportunidad gue tiene la in:lustria 
aseguradora para seguir ClJITPlierrlo con su responsabilidad sccial que 
tiene ante la sociedad. 
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La alternativa que se presenta mediante este trabajo lleva inplícito 
el prin:::ipio de l:eneficiar tanto al prcpio asegurado, como se puede 
observar en el Apéndice, ccxro a la industria del seguco para cµe esta 
siga cumpliendo con su fumión social dentro del desarrollo económi­
co, que en forma enimoiativa pade<ros seflalar lo siquiente: 

- Existe un proceso de captación de ahorro de la población. 
- Existe mayor desarrollo de la produ::ción. 
- Hay mayor qeneración de ~leos • 
.. Se desarrollan instrurrentos financ"ieros y otorqamiento de 

crérlito. 
- Es una fuente irrportante de recursos en el presupuesto pú­

blico. 
- Produ::e un es too o ps icoló:¡ ico de seguri<lad y protección en el 

irrlividuo. 

En fin, los beneficios que se obterrlrían con este tipo rle prod~tos 
son orandes y Pvidentes. 

Una sit~ión conn esta, reclama de todos los que están en este ámbi­
to, la máo rápiña ñisposición a la innovación de prodi.x:tos y servi­
cios, que tengan corro objetivo con:::lliar los intereses y nocesida<les 
personalP.s y empresariales, con los requerimiP.ntos que plantea el en­
torno sr.r:ial, dert0:1ráfico y económico. 

Por últiroo, se con:::luye el presente trabajo seflalan:lo que si bien !'S 
cierto que la épcx:a actual <pe está vivierilo el País es dÍficil y crí­
tica, también es cierto, que representa un cúm.Jlo de opottunidades pa­
ra la superación de los retos q.ie se presenten. 
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APENO ICE. 

La finalidad del desarrollo de los siquientes valores es ilustrar el 
fUncionamiento que terrlría el presente plan dentr" de la oráctica <le 
sequros. 

Suporqruros el caso de una persona que reune las siquientes cara:::t.P­
risticas; 

-ED.1\D llC'ru1\L: 40 ai\os 
-INGRESO GAA\11\BLE DE IMFIJ&S'TO: Tre5 veces el salario minil1'0 bancario. 
-IUOCENI'AJE DE SUEL!Xl ((JE DESFJI DE..<;TINAR PARA SU JUBIIACION: lO %, 
-OW::IMIEN'ID DE PRIMA: De aouerdo al ínilir.e de irrre100ntn ñel sal,1rio 
mínimo. 
-mRWI DE PAOO: Anual 
-NtJ.IEOO DE PAOOS: 10. 

Considereiros también, la experierc:ia que se ha. teni(1o A-n México du­
rante los Últimos 7 al)os en los siquientes natos; a) Salario mínimo 
bancario y b) Costo Porcentual Proioodio de .::aptac ión, esto con 111 
única finalidad de tener una base más rPal para el desarrollo del 
análisis. 

A¡;¡ O. SALAAIO =ro roRCENTUl\L 
MENSUAL. PJl'll'llDIO. 

82 12, 776 32. 34 % 
83 20, 760 so. 29 % 
84 23,682 55. 95 % 
85 75,282 47. l 7 % 
86 94,216 68.55 % 
87 l39,l56 95.89 % 
ea 355,250 122. 54 % 
89 (*) 568,400 30.00 % 
90 (*) 824,180 25.00 % 
9l (*) 989,016 lB.00 ' 

Con estos datos ya se podrían obtener las cantidades necesarias para 
hacer un seguimiento del produ:to seqÚn las características del pros­
pecto, Primero se determinará el irqreso anual que se tendría seqÚn 
las bases anteriores, dichas cantidades serian las siquientes; 

(*) Nota: Valores estimados 
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All 0, m:;m:so 
ANUAL 

82 459,936 
83 747,360 
84 852,552 
85 2, 710, 152 
86 3,391, 776 
87 5,009,616 
88 12, 789,000 
89 20,462,400 
90 29,670,480 
91 35, 604, 576 

los foctores por cada mil pesos de renta rrensual tanto de prima de 
tarifa, corro de reserva son los siguientes; 

E!YID PRIMA DE RE'lERVA 
TARIFA FINAL 

40 21,347.61 19,914.49 
41 23, 156.38 21,609, 21 
42 25,126.99 23,456.88 
43 27,275.44 25,472. 76 
44 29, 619.49 27,673.86 
45 32,178,91 30,079.07 
46 34,975,67 32, 709,46 
47 38,034.25 35, 589. 58 
48 41,383.23 38, 745.94 
49 45,053.42 42,209.03 
50 49,080.27 46,013,22 
51 53, 503. 74 50,197,25 
52 58,368.90 54, 604.93 
53 63, 726,66 59,887.01 
54 69,636.05 65,501.32 
55 76, 164.32 71, 713.14 
56 -o- 78,598. 51 
57 -o- 86,245,62 
58 -o- 94, 755.17 
59 -o- 104,245.35 
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A continuac:i6n se desarrollan los cálculos para determinar tanto la 
renta mensual carprada aflo con aflo, cano la renta acu!ll.llada. Cabe 
sel'lalar CJ,le la forma de obterer la renta mensual está dada por la si-
guiente f6rmula; 

R.M. = (Prima total/l. 03) - 1000 
factor ae tarifa 

Afio. EDl\D CANTJDl\O RENTA RENrA 
IESTINl\IJA. f.©ISUAL MENSUAL 
AL PU\N <DMPRllDA AaMlUIM 

1 40 45,994 2,046 2,046 
2 41 74, 736 3,092 5,138 
3 42 85,255 3,255 8,393 
4 43 271,015 9,611 18,004 
5 44 339,178 11,085 29, 089 
6 45 500,962 15,084 44, 173 
7 46 1, 278,900 35,473 79, 646 
8 47 2,046,240 52,207 131,853 
9 48 2,967,048 69,585 201, 438 

10 49 3,560,458 76, 704 278,142 

El siguiente cálculo a sequir sería el de Ja rletermlnación ile la re-
serva, as! cano los dividendos re'IJ<!Ctivos¡ 

Aflo. EDAD RES1'RVA TASI\ DE DIVIDENIXl 
'ffiR>IINAL DIVIDEMO ANUAL 

(CPP*, 95-0. 08) 

l 40 40, 745 22. 723 9,258 
2 41 111,028 39. 776 44, 162 
3 42 196,874 45.153 88,895 
4 43 458,612 36.812 168,824 
5 44 805,005 57.123 459, 843 
6 45 1, 328,683 83.096 1,104,082 
7 46 2,605,178 108.413 2,824,352 
8 47 4,692,593 20.500 961,982 
9 48 7,804,905 15. 750 1,229,273 

10 49 ll, 740,104 9.100 1,068,349 
11 50 12, 798,209 9.100 1,164,637 
12 51 13,961,963 9.100 1, 270, 539 
13 52 15,243,552 9.100 1,387,163 
14 53 16,657,092 9.100 1,515, 795 
15 54 18,218,662 9.100 1,657,899 
16 55 19,946,436 9.100 1,815,126 
17 56 21,861,546 9.100 1,989,401 
18 57 23,988,529 9.100 2,182,956 
19 58 26,355,392 9.100 2,398,341 
20 59 28,995,010 9.100 2,638,546 
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Con estos datos ya se terxlrían todos los elementos para poder conple­
JTentar el proyecto de seguro (Ane><o 1, Suooap. 2. 2.1) , quedatxlo de la 
siguiente manera: 

SEXl.Jlnl "LA Ml::XICANA, S.A." 
MEA-VID/\. 

PIJ\N JUBILACICN 
GARllNI'IZADA 

PRC1iOC'ID - OFERTA 

A favor ele: &Jl'MPID IE ll&SARROLID 

F.darl Actual:_!\)_ Edad De Retiro: 55 60.JL 65 70 

Prima Inicial: $ 45,994 Constante Creciente _!_ 

Plazo De Pago De Prinas: l Afio 3 Allos 5 Mos 
10 Mos-x • hasta ra Fdad de Retiro 

APLICACICN DE DIVIDrnros: Conpra de renta En Administraci6n_!_ 

La tabla de desarrollo de valores se ilustra en la siguiente pá:iina. 
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'll\BLA DE DESARROLID DE Vl\IDRES, 

1 
fMo = PRIMA RENTA DIVIDENOO FCNOO 
1 !\NUAL MEM'UAL O'ID!Gl\tO AClMJIADO 
1 
1 1 40 4S,994 2,046 9,2S8 9,2S8 
1 2 41 74, 736 S,138 44, 162 S8,076 

.1 3 42 8S,2SS 8,393 88,89S 179,464 
1 4 43 271,015 18,004 168, 824 432, 942 
1 s 44 339,176 29,089 4S9,843 1,189, S66 
1 6 4S S00,962 44,173 1,104,082 3,434,323 
1 7 46 1,278,900 79,646 2,824,352 10,467,093 
1 8 47 2,046,240 131,853 961,982 14,569,202 
1 9 48 2,967,048 201,438 1,229,273 19,440, 775 
110 49 3, 560,458 278,142 1,068,349 24,008,463 1 
111 so -o- 278,142 1, 164,637 29,494,623 
112 Sl -o- 278,142 1, 270,539 36,074 ,194 
113 52 -o- 278,142 1,387,163 43,954, 711 
114 53 -o- 278,142 1,515, 795 53,382,3S3 
115 S4 -o- 278,142 1,657,899 64,649,075 
116 SS -o- 278,142 1,815,126 78, 101,034 
117 - 56 -o- 278,142 1,989,401 94,148, 621 
118 57 -o- 278,142 2,182,956 113,278,329 
119 58 -o- 278,142 2, 398, 341 136,066, 769 
120 59 -o- 278,142 2,638, 546 163,197,333 

Por otra parte, el. beneficio fixal que se obteooda mroiante la 
coopra de este prodooto se ilustra en el siquient~ cálr.ulo; 

Año. INGRmO IMPUES'IO INGRESO IMPUES'Jn 
ANUAL SOBRE ANUAL Sl""llRf! 

LA RENl'A MEU:6 PRIMl\ 1.A RENl'A 

1 459,936 92, 183 413, 942 78, 716 
2 747,360 138,953 672, 624 118,109 
3 852,552 120, 771 767,297 101, 586 
4 2, 710,152 589,389 2,439,137 502, 790 
5 3,391, 776 653,616 3,052,593 562,030 
6 5,009,616 839,296 4, 508, 654 709,046 
7 12, 789,000 2,817,854 11, 510, 100 2,451,399 
8 20,462,400 4,508,567 18,416,160 3,922,239 
9 29,670,480 6,537,423 26, 703,432 5,687,247 

10 35,604,576 7,844,906 32,044, 118 6,824,696 
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Entorx:es el ahorro del inpuesto a paqar y su respectiva inversión 
sería el sigui~nte; 

Mo. AllORJV SOBRE AllOAA'.l 
PAQJ DE Ac::tMlIAOO 
IMPIJES'llJ 

1 13,467 17,822 
2 20,844 58,111 
3 19,185 U0,544 
4 86,599 304,852 
5 91,586 668,196 
6 130,250 1,564,077 
7 366,455 4,296,205 
8 586,328 6,347, 293 
9 U50,176 8,996,836 

10 1,020,210 11,820,114 
11 -o- 13,947, 734 
12 -o- 16,458,326 
13 -o- 19,420,824 
14 -o- 22,916,572 
15 -o- 27,041, 554 
16 -o- 31,909,033 
17 -o- 37,652,658 
18 -o- 44,430,136 
19 -n- 52, 427. 560 
20 -o- 61,864, 520 

Por Últirro, nara poder aprer:iar en su rraqni ttrl los t:enef icins q..Je se 
obtendrían corrprarrlo este prodllCto, es necesario ta::er la r.O'J1)ara­
ción entre los resultarlos que SP. obtuvieron mediante PSte plan con 
los resultados que se obtendrían en caso de haber destinado el dine­
ro en aloÚn otro instrurrento de inversión o de aOOrro. Las canti­
dades que se obtendrían en inversión con los mismos datos s~stos 
serían las siguientes; 

AÑO. CANTIDAD TASA DE FCNOO 
AL Falro INVEllSIOO ACtMlLAOO 

l 45, 994 32. 34 60,868 
2 74, 736 50.29 203, 799 
3 85,255 55.95 450, 780 
4 271,015 47.17 1,062,266 
s 339,178 68.55 2,362,133 
6 500,962 95.89 5,608,517 
7 1,278,900 122.54 15,327,257 
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8 2,046,240 30,00 22,585,546 
9 2,967,048 25.00 31,940, 742 

10 3,560,458 18,00 41,891,416 
u -o- 18.00 49,431,870 
l2 -o- 18,00 58,329,606 
13 -0- 18.00 68,828,935 
14 -o- 18,00 81,218,143 
15 -o- 18.00 95,837,408 
16 -o- 18.00 113,088,Hl 
17 -o- 18.00 133. 444. 006 
18 -o- 18.00 157,463,927 
19 -o- 18,00 185, 807. 433 
20 -o- 18.00 219,252, 771 

Enseguida se presenta un cuadro cOO{Xlrativo que sirva para analizar 
mejor los resultados obtenidos, y así poder apreciar los b:-nPficios. 

Ailo, 

1 
5 

10 
15 
20 

(1) (2) (3) (4) 
BENEFICIO A- BENEFICIO CAN'fIDAD l)IFEHEllC!A 
Cl.M.JU\IX> IOR AClMJLAOO DISIUIIBLE EN 
MEDIO DEL EN CASO DE A TRAVEZ DE \IALJ1R}::f: 

PIAN MIJERlE CYrnO MEDIO 

77,825 37,080 60,868 16,957 
2,662, 767 1,857, 762 2,362,133 300,634 

47,568,681 35,828,577 41,891,416 5,677,265 
109. 909. 291 91,690,629 95,836,408 14,072,883 
254,056,863 225,061,853 219,252, 771 34,804,092 

(l) Esta cantidad es igual a la suma de dividendos acwrula­
dos más la reserva del plan y el aOOrro sobre el oaoo ñe 
inpuestos. 

(2) Esta cantidad es igual a la suma de di viderrlos acU!!llla­
dos más el ahorro sobre el paqo de inpuestos. 

(3) Estas cantidades se obtienen por inversión pura. 
(4) Estas cantidades son la diferencia que existe entre los 

valores de la prirrera columna con los de la tPrcera. 

Cano se podrá ol:servar, caoo era de e~rarse, se obtiene un mejor 
bereficio a través del plan de jubilación individual, sie111Jre y -
cuardo el asequrado se en:::uentre en vida. 

En caso de que ocurra el fallecimiento del asequrado durante los 
primeros allos, el fondo acunulado rrediante el plan sería rrenor al 
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fordo a::lD!lll.ado obtenido por otro medio de inversión. Sin embargo, 
puede pensarse que esta diferen::ia es la que ayooa a que las perso­
nas q..¡e lleguen con vida a la edad de jubila::ión recioon un mayor 
beneficio, cOOfJrobándose asi una de las bases mis in1>ortantes del 
sequro; Aurque el asequrado no recibiera dinero, o alguna reposición 
de pérdida, por no haberle oourrido un siniestro, no por eso se de­
volvería la prima pac¡ada, puesto que ésta ha servido, para darle 
protección y resarcirlo de su pérdida en caso de ocurrir el ries:¡o 
asequrailo. Es asi ccm::> se ha proteq ido y, al mismo tienµo, ha con­
tribuido a proteger a los demás asegurados. 
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