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INTRODUCCION

INTRODUCCION

La rentabilidad en cualquier tipo empresa o negocio es importantisima para su desempefio,
es por ello que el vigilar que las expectativas de desarrollo y crecimiento se cumplan de
acuerdo a lo que se tiene planeado, nos 1leva a que es necesario el analizar su rentabilidad; el

no ser rentable implicaria no cumplir con lo anterior.

Una compatflia de Seguros de Vida, al igual que cualquier tipo empresa, se preocupan por
lograr los niveles de rentabilidad estimados. Todos sabemos que en cualquier tipo de
negocio, siempre existe algun riesgo que puede provocar que dichas expectativas no logren

realizarse.

El presente trabajo tiene como principal objetivo mostrar la gran importancia que tiene el
vigilar uno de los principales riesgos a los que esta expuesto el Seguro de Vida como lo es la

caducidad de pélizas, y que afecta de manera directa y muy considerable a su rentabilidad.

Si consideramos que la venta de Seguro de Vida es dificil por tener un giro muy diferente al

que puede tener una industria manufacturera, en donde en la segunda existe un bien tangible,
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y si a lo anterior agregamos que en nuestro pais no existe una cultura de proteccién o de
asegurabilidad, lo anterior resulta por demds complicado. Pero aun mds dificil resulta
conseguir que una persona después de haber comprado un seguro de vida logre mantenerlo
en vigor; las causas son diversas pero independientemente de cuales sean las que lo

provocan, las repercusiones en la rentabilidad del negocio son muy importantes.

El primer capitulo de este trabajo introduce al lector a conocer algunos conceptos basicos
del seguro de vida, necesarios para facilitar y ayudar comprension de la problematica

tratada,

En el segundo capitulo se exponen algunas de las principales causas que provocan la
cancelaciéon de polizas de vida individual, asi como la problematica que esta genera

considerandola bajo diversas situaciones.

El tercer capitulo nos describe paso a paso como la conservacién va afectando la
rentabilidad del seguro de vida, analizdndola bajo diferentes criterios de rentabilidad, como
lo son: El margen de solvencia o utilidad, la tasa interna de retorno (TIR), el afio de

recuperacion o de equilibrio, el financiamiento, etc. Ademds se menciona brevemente como
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afecta la conservacion cada uno de los renglones del estado de resultados técnico de vida

Individual.

En el cuarto capitulo, mediante el desarrollo de un caso practico, pretendemos que el lector

pueda asimilar y comprender de una manera mas facil y prictica la problematica expuesta en

h

este trabajo. En dicho capitulo se p un ejercicio t illo, que permite ilustrar

con numeros lo expuesto con palabras.

Por ultimo exp os las pri conclusiones obtenidas del andlisis y desarrollo del

¥

presente trabajo, asi como algunos anexos importantes.
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CAPITULO 1.- INTRODUCCION AL SEGURO DE VIDA

1.1 Antecedentes del Seguro.

El seguro nace de la necesidad que tiene el hombre de proteger y conservar aquello que
posee, ya sea un bien material o su vida misma; debido a esto piensa en la idea de agruparse,
para que mediante la creacién de un fondo comun, los individuos de una sociedad puedan

afrontar los riesgos que se presenten y tratar de restituir las pérdidas ocasionadas.

En muchas ocasiones los fondos creados por una sociedad no eran suficientes, ya que si una
gran catdstrofe afectaba a todos sus miembros, no se lograba resarcir los dafios o las pérdidas
que se presentaban. Este es el motivo por el cual surgen las sociedades mutualistas y
después las instituciones aseguradoras, cuyo objetivo es cl de afrontar el riesgo que puede
tener un individuo formando un fondo entre varios individuos de las mismas caracteristicas,

tratando de diversificar lo mds posible el riesgo en que se esta incurriendo.

Segun la Ley General de instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros existen tres

tipos de operacién del seguro:

a) Vida.

b) Accid y Enfermedad:




CAPITULO 1.- INTRODUCCION AL SEGURO DE VIDA

¢) Daflos.

En el caso de la operacién del seguro de vida podemos dividirlo en tres subramos:

a) Grupo.
b) Colectivo.

c) Individual

1.2 El Seguro de Vida Individual.

En el seguro de vida individual existe un financiamiento en los primeros afios por parte de la
aseguradora, la conservacién de las pélizas de este tipo de seguros es de vital importancia
para obtener los indices de utilidad pronosticados, asi como para garantizar la suficiencia de

las primas para el pago de siniestros y gastos en que se incurren por cada producto.

El seguro es un contrato de buena fe en el cual por una parte !a compafiia aseguradora se
compromete a resarcir la pérdida econémica que sufra el asegurado en su persona o bienes
en caso de ocurrir el siniestro y por otra el asegurado se compromete a realizar el pago de las

primas correspondientes a su seguro contratado.
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El caso del seguro de vida, la aseguradora se compromete a pagar la suma asegurada
contratada en el caso de ocurrir el siniestro, .siempre y cuando ¢l asegurado haya realizado

el pago de sus primas correspondientes..

El beneficio cubierto por este tipo de seguros es el de muerte, aunque en forma adicional a
esta cobertura bdsica, ¢l asegurado puede contratar diferentes beneficios adicionales los

cuales pueden ser por muerte accidental, pérdida de miembros, invalidez, etc.

Es indispensable contratar una cobertura basica para poder contratar algiin beneficio
adicional. Estos beneficios adicionales tiene sus caracteristicas propias y pueden variar de

una compaflia aseguradora a otra.

1.2.1 Tipos de productos.
De acuerdo con las estadisticas de la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, e seguro de

Vida Individual se puede clasificar en los siguientes productos:
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a) Seguros Tradicionales .- Este tipo de producto cubre el riesgo de muerte por un plazo
elegido, con una prima y suma asegurada constantes durante toda la vigencia de la p6liza.

Estos productos otorgan una excelente proteccion en caso de que no exista un problema

inflacionario.

b) Seguros Tradicionales con Inversién. Cobertura por un plazo determinado de tiempo,

en cada ailo por un porcentaje establecido al

9

cuya prima y suma 2! se i

momento de contratar el seguro. Estos surgen ante la necesidad de que la proteccién no

pierda su valor adquisitivo ante un problema inflacionario.

¢) Seguros Flexibles.- Con el fin de otorgar al asegurado un plan que se adecue a la situacién
econémica del pais en momentos de crisis inflacionaria, surgen este tipo de seguros. El
funcionamiento de este tipo de productos es muy diferente al de los planes tradicionales; en
estos seguros las primas realizadas por el asegurado se canalizan a un fondo de inversidn,
del cual la compaiia deduce cada mes el costo del seguro y los gastos de administracién

> de la suma asegurada asf como el de la prima y costos

correspondi E! compor

de acuerdo a la inflacién

del seguro, se incr 1 periddi



|
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CAPITULO 1.- INTRODUCCION AL SEGURO DE VIDA

De acuerdo al plazo y a los beneficios que otorgan estos planes, se pueden clasificar de la

siguiente forma:

a) Temporales.- Seguro cuyo plazo minimo es un afio y que cubre la muerte del asegurado

por el plazo contratado.

b) Ordinarios de Vida.- Seguro que cubre al asegurado desde el momento de la contratacién

hasta el fina de su vida.

c) Dotales.- Este tipo de seguro ticne cobertura por muerte y por sobrevivencia; en el caso de
que el asegurado muera dentro del periodo de cobertura de su péliza se le pagara la suma
asegurada contratada a sus beneficiarios; en caso contrario si este sobrevive se le

indemnizara a éste. El plazo de la cobertura se fija desde el momento de la contratacién.

Estos seguros pueden tener diferente forma de pago, el asegurado puede elegir entre realizar

el pago de sus primas de anual, I, trimestral o mensual, asi como realizar el

pago de su seguro en una sola exhibicion o durante un numero determinado de pagos

mediante el cual el costo del seguro sea cubierto (pagos limitados).
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Es posible encontrar productos indexados a alguna moneda extranjera (délares, por ejemplo)

u otro tipo de moneda (udis, por ejemplo).
1.3 Valor de Ia péliza y fondes de inversién.

Dentro de los valores que puede ofrecer una péliza de seguro de vida individual estdn los

valores garantizados y los fondos de inversién.

1.3.1 Fondos de inversién.

En el momento que surgen los seguros con inversion y los universales flexibles, se crean los
fondos de inversién para ayudar a la administracién de los dividendos o funcionamiento del
plan. Estos fondos funcionan de manera diferente en el caso de los seguros tradicionales con

inversion que en el caso de los seguros universales flexibles.

a) Planes Tradicionales de Inversién.- En este caso el asegurado puede depositar los
dividendos obtenidos de su péliza, los vencimientos de sus inversiones en dotales a
corto plazo y los intereses generados por ambos en el fondo de inversiéon. El cual

puede ser ocupado para el pago de primas en caso de que el cliente asi lo pida o si no



CAPITULO 1.- INTRODUCCION AL SEGURO DE VIDA

se ha realizado el pago correspondiente.

En caso de que el fondo de inversion sea utilizado para el pago de la prima, esta
debera de incluir todos los beneficios y no se afectara el pago de dividendos de la

poliza.

b) Planes Universales Flexibles.- Son planes que ofrecen una cobertura cuando
menos por fallecimiento y se caracterizan por la flexibilidad en su manejo
administrativo. Sus valores se calculan mensualmente y se constituyen como las
primas pagadas tanto de sus coberturas como de la prima de inversién, a éstas s;a van
cargando los costos de las coberturas y los gastos de administracién del seguro,
abondndose los intereses generados por la inversion de la reserva y del fondo de
dividendos en administracién, en su caso. En estos planes se pueden realizar retiros

parciales.
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1.3.2 Valores Garantizados de Ia Péliza.

Debido a que el asegurado realiza un pago de prima para cubrirse en el futuro, la compaiiia
tiene la obligacion de devolver parte del dinero que ha pagado por su proteccién y que estd
en la reserva. Este monto de dinero es llamado valor en efectivo y estd formado por un

porcentaje de la reserva matematica constituida hasta ese momento.

Por su parte, la compafiia aseguradora debe ajustar la prima neta nivelada para poder
afrontar las cancelaciones realizadas en los primeros aflos de la vigencia de la péliza, y todos
los gasto que esto implica, utilizando las reservas matemaéticas. Para poder satisfacer las

necesidades de ambas partes se calculan los valores en efectivo.

Esto se obtiene de restarle a la reserva matematica un cargo por rescate, el cual es presentado
en la tabla de valores garantizados que se le proporciona al asegurado al momento de

contratar ¢l seguro.

Dependiendo de la compaiiia aseguradora, las condiciones para otorgar estos valores pueden

variar, por ejemplo pueden o no otorgar valores en efectivo a partir de! primer afio.
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Los dividendos y el fondo de inversion , en caso de que existan, no seran considerados como
valores garantizados; ya que los primeros son beneficios que brinda la compaiiia por buena
experiencia en gastos o intereses; y en el segundo caso forman parte del dinero del

asegurado.

A el dinero que proviene de la reserva se le llama valor garantizado y el asegurado tiene las

siguientes opciones a elegir;

a) Préstamos.- Existen dos tipos de préstamo: ordinario y automatico.

En el primer caso el monto del préstamo que el asegurado puede solicitar ;a la
compafifa estard de acuerdo a la tabla de valores garantizados con que cuente su
poliza, la tasa de interés que se cobra estard basada en la nota técnica que se entrega a
ia Comision Nacional de Seguros y Fianzas; la garantia que tiene la compailia por

este préstamo es el valor de rescate con el que se cuenta.

El préstamo puede generarse cada vez que se venza el pago de la prima o en
cualquier momento en que cl asegurado lo requiera, siempre y cuando el valor en
efectivo sea suficiente para cubrir el monto del préstamo y sus respectivos intereses.

Una vez que ya no existe una diferencia en favor del asegurado, éste cuenta con el

13




CAPITULO 1.- INTRODUCCION AL SEGURO DE VIDA

periodo de gracia (30 dias) fijado por la ley para cubrir el pago de su prima, de no

suceder lo anterior el contrato de seguro se dara por terminado.

E! préstamo automatico es semejante al ordinario pero es utilizado para el pago de la
prima, por lo cual el monto es igual al valor de la prima vencida. En caso de no
alcanzar a cubrir en su totalidad este monto (debido a que se hayan realizado
préstamos con anterioridad) la péliza continuara en vigor por los dias que le alcance

a cubrir el remanente.

Este tipo de opcidn no se otorga necesariamente en todos los planes de las compaiiias

aseguradoras mexicanas.

Las polizas gravadas con préstamos obtendran un dividendo financiero diferente a

las que se encuentran normales.

b) Seguro Saldado.- El asegurado tiene el derecho de saldar su seguro, esto le brinda
la opcién de seguir protegido por el mismo lapso de tiempo que habfa determinado al

comprar su seguro, pero por una suma asegurada menor; todo esto con el fin de no
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efectuar mas pagos de primas en el futuro. En el momento en que se salda el seguro

se deben de cancelar los beneficios adicionales.

Dependiendo de las condiciones del contrato, este seguro puede tener derecho a ser

rescatado e incluso a estar gravado con préstamo.

C) Seguro Prorrogado.- Al ejercer este derecho, el asegurado queda cubierto por la
misma Suma Asegurada que fijo al momento de realizar el contrato, pero por un
periodo menor al estipulado. Al igual que en el seguro saldado, en este seguro no se
realizan mas pagos de prima. Los beneficios adicionales se cancelan al moment;> de

protrogarse el seguro.

Un seguro prorrogado puede ser rescatado. La péliza no debe de estar gravada con
préstamo y en caso de que tenga préstamo al momento de solicitar que se prorrogue,
la proteccién proporcionada sera igual a la suma asegurada menos el préstamo,

ademds de que los valores garantizados deberan de disminuir por el monto del

préstamo.
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d) Valor de Rescate.- En caso de que el asegurado decida no continuar con el

contrato, al llevarse a cabo la lacién, éste recibira el monto del valor en efectivo
que tenga hasta ese momento su péoliza menos el cargo por rescate que aplique la
compaitia. Este monto serd complementado con los dividendos o fondos de inversién

a los cuales el asegurado tenga derecho.

1.4 Cambios en las Condiciones de la Péliza

La poéliza al expedirse se hace con ciertas condiciones que sirven para el calculo de la prima,

as{ como para cubrir aspectos legales e infor i6n acerca del asegurado. Muchos de estos

datos son de vital importancia para lograr cumplir el objetivo del seguro, y con ello
administrar y brindar el servicio que el cliente se merece. Debido a que las necesidades del

asegurado no son iguales a través del tiempo, pueden existir bios en algunas de las

condiciones iniciales del seguro:

a) Cambio en Suma Asegurada.- El asegurado puede solicitar un o

Y

disminucién de suma asegurada. Ambos tienen impacto en las condiciones del

seguro.

16
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Para los aumentos, la prima original aumenta dependiendo de las caracteristicas del
plan., edad del asegurado y el incremento de suma asegurada; el aumento debe
tomarse como si la poliza lo hubiese adquirido desde el inicio, cubriendo las
diferencias en primas que de esto derive. En este caso se debe tomar en cuenta si el

asegurado necesita cubrir un mayor nimero de requisitos de asegurabilidad.

b) Inclusién o Exclusién de Beneficios Adicionales.- En caso de que suceda
una inclusion de beneficios adicionales, el asegurado debe de encontrarse dentro de
los limites de admisién del beneficio y la prima se incrementara a partir de la fecha

de inclusion.

(5] Cambio de Plan.- Existen dos posibilidades:

1) Cambio de plan con prima y reservas menores a las originales.- En este caso se
considerara la péliza como rescate parcial y le sera devuelto al asegurado el valor de
rescate que le corresponde una vez que se ha constituido la totalidad de la reserva del
nuevo plan. Si la pdliza ain se encuentra dentro del periodo comisionable, las

q

comisi proporcic ael deben ser ajustadas.
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Si el asegurado desea conservar la antigiiedad de la pdliza puede ser sujeto a

itos de bilidad

4 2.4

2) Cambio de Plan con prima y reservas mayores a las originales.- En este caso se

cobra al asegurado el resultado mayor entre:

- La diferencia entre las primas que debi6 haber pagado con el nuevo plan, tomando

en cuenta los intereses respectivos, y las primas que en realidad pago.

Si la poliza conservé el resto de las condiciones iniciales, se puede pagar la

diferencia de comisiones.

- La diferencia entre la reserva del nuevo plan con la del original.

No se permiten cambios de plan si el asegurado goza de exencién en el pago de

|
i
[
q
|
!
|
{
i
!
i
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|

primas por incapacidad.

No todas las compaiifas aseguradoras ofrecen este beneficio.
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)] Cambio en la edad del asegurado.- Los articulos 160, 161, y 162 de la Ley

sobre el Contrato del Seguro son muy claros en este aspécto.

En caso de que la edad real del asegurado no cumpla con los limites de admisién y
de requisitos médicos que debieron ser aplicados, la compaitia podra rescindir el
contrato del seguro, devolviendo al asegurado la reserva matematica que le

corresponda.

En caso de que la edad real se e d de los limites de admision y de
requisitos médicos que debieron ser aplicados, el asegurado continuara con la misma
suma asegurada pagando la diferencia en reservas y continuard pagando la prima

correspondiente.

e) Fusiones.- La suma asegurada correspondiente a la nueva péliza debe ser
igual a el Total de las sumas aseguradas de las pélizas que se estdn fusionando. El
proceso es similar al de cambio de plan respetando la condicién anterior.

"

f) Cambio de Beneficiarios.- El gurado puede de beneficiarios

mediante un endoso que permita el cambio de las condiciones iniciales de la péliza,

19
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designando a los nuevos beneficiarios. Se debe tener cuidado con los beneficiarios de
cardcter irrevocable, ya que para poder realizar un cambio se debe contar con el

consentimiento de ellos y del asegurado.

g) Cambio en Forma de Pago.- La forma de pago puede ser anual, semestral,
trimestral o mensual, y el asegurado puede cambiar por una con mayor o menor
periodicidad segin sca su preferencia. El cambio debe ser realizado una vez que

vencié el Gltimo pago de prima.

h) Cambio de Agente.- El asegurado puede solicitar el cambio de agente
mediante una solicitud firmada por él, o bien la compafifa aseguradora puede
reasignar un nuevo agente, si el anterior fue cancelado o dejo de laborar para la

compaiifa.

i) Cambio en los Datos del Asegurado.~ Esto puede suceder por un error o un

cambio en alguno de los datos del asegurado, como son; domicilio, edad, teléfono,

etc., sin tener ni repercusion en el funci i det seguro.
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1.8 Conservaciéon

La conservacion es uno de los principales problemas a los que se enfrentan las compafifas
mexicanas que venden seguros de vida. La cancelacion de pélizas en duraciones inferiores a
los tres aflos de vigencia implica, en la mayoria de los casos, una pérdida irrecuperable para
las compaiiias ascguradoras, esto debido a que para la adquisicién de un negocio, la

aseguradora tiene que financiar ciertos gastos necesarios que estima recuperar en un futuro.

Considerando que al realizarse el Asset-Share (Método de Flujo de Caja, utilizado para
realizar las proyecciones de un Seguro de Vida) de algin plan de seguros, se e‘su'm
proyectando las obligaciones y derechos futuros de este plan, si la cancelacién de pélizas en
1a realidad rebasan la hipétesis de cancelacién supuesta; al momento de analizarse la
rentabilidad de ese plan, puede ser que los flujos obtenidos muestren utilidad y no pérdida,
sin embargo seran mucho menores en cuanto al monto proyectado inicialmente. Es decir, la
utitidad en porcentaje de la prima puede ser positivo e inclusive mas alto con respecto a lo

proyectado, pero tal vez sea mucho menor en monto.
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Las tasas de conservacion expresan la continuacion voluntaria por parte de los asegurados

que se presenta a lo largo de la vigencia de los seguros.

1.5.1, Pardmetros de medicién

La conservacién puede medirse a través de diferentes parametros, tales como:

a) Primas.- Muestran la conservacion de los ingr de la comp
b) Suma Asegurada-. Muestra la conservacion del riesgo.
¢) Pélizas.- Muestra la conservacién de los clientes.

d) Reservas.- Muestra la conservacion de las obligaciones futuras.

En > caso utili os el pard o de primas, ya que consideramos que para medir la
rentabilidad del seguro el parimetro de primas es proporcional al de suma asegurada y al de
reservas. Con esto lo que queremos decir es que la prima se relaciona directamente con el

riesgo y con las obligaciones pendientes por cubrir.

Conservacién = Base Conservada

BSSC a Eonservar
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CAPITULO 1.- INTRODUCCION AL SEGURO DE VIDA

donde:

Base a Conservar

Base conservada

= Suma de las primas anualizadas de las pdlizas en vigor
en una fecha determinada, las cuales esperamos se
mantengan en vigor dentro de un periodo de 12 meses.

Suma de las primas anualizadas, de las pélizas que se
encuentren ¢n vigor 12 meses después de la fecha de
generacion de la base a conservar, sin tomar en cuenta
nuevos negocios. -

En el caso de considerarse la conservacion sobre algun otro parametro, la férmula aplicara

de igual forma.
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CAPITULO 2.- LA PROBLEMATICA DE LA CONSERVACION

2.1 Principales Causas de una Mala Conservacién

Como podra verse en este capitulo, el parametro de conservacién es uno de los mas importantes

debido al impacto directo de este en la rentabilidad de una compafiia de seguros de Vida Individual.

L.a mala conservacion del seguro de Vida Individual puede deberse a diversas causas entre las que

a las sigui

podemos mencionar princip

2.1.1 Ideologin y Cultura.

La sociedad mexicana no tiene una cultura del seguro, puesto que al momento de contratarse es un
bien intangible, la persona que lo adquiere tal vez no le de la importancia o el valor que en realidad
este representa. Si a esto agregamos el hecho de que en general, por la economia de nuestro pais, la
principal preocupacion es la de conseguir los articulos basicos o de primera necesidad; la posibilidad

de tener algtin sobrante econémico para la adquisicién de algin seguro es mas dificil.

Desgraciad, la sociedad mexicana no es consciente en {o importante que es estar protegido,

y al paso del tiempo cuando han pasado ya uno o dos afios considera que e! dinero dedicado a su
seguro es un dinero que nunca va recuperar y por lo cual prefiere no seguirlo pagando pensando en

que ninguna adversidad o situacién inesperada puede ocurrirle en un futuro muy cercano.
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2.1.2 Mal Servicio al Cliente.

Muchas de las veces esta causa se debe a que los una vez do la venta del seguro y

habiendo tr rido los pri afios de vigencia de la péliza, en donde las comisiones son
bastante altas y atractivas, al llegar al cuarto o quinto afio donde las comisiones son mas bajas o
inclusive nulas; al no redituarles estos negocios comisiones atractivas, prefieren dedicarse a la venta
de nuevos negocios o atender su cartera vigente siempre y cuando esta les reditie algin beneficio

econdmico.

La situacién descrita anteriormente provoca que el asegurado se sienta molesto por no recibir un
buen servicio y sentir que es un cliente olvidado, lo que lleva a este a olvidarse del pago de su seguro

o a cancelarlo por la falta de atencién de su agente.

2.1.3 Problemas de cobranza o difusién de la misma.

La cobranza es otro de los aspectos importantes que influyen en la mala conservacién de los
negocios; el cliente en ocasiones al tener que desernbolsar una fuerte cantidad de dinero para su
seguro prefiere realizar el pago de su prima en forma fraccionada; es decir, de forma semestral,
trimestral o mensual. Esto provoca que el agente tenga que dedicar parte de su tiempo a la cobranza
y no a la venta de nucvos negocios y a la atencién de su cartera. Por lo anterior muchas de las veces,

este no puede realizar los cobros oportunamente por falta de tiempo.
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El otro prob! que se p es cuando el asegurado tiene que pagar primas demasiados altas

anualmente y en algiin momento no cuenta con !a liquidez para realizar el pago del total de 1a prima,

si este desconoce que existe la posibilidad de cambiar de forma de pago dejara de pagar su prima

y se cancelard su péliza.

2.1.4 Esq de comisi

La mayoria de las empresas aseguradoras en México manejan esquemas de comisiones muy
similares para los negocios de vida. Estos esquemas ofrecen al agente comisiones muy atractivas

durante los primeros cuatro o cinco afios de vigencia de la péliza, reduciéndose o anulandose por

completo del quinto al sexto ailo en ade! Esto obvi tiene una repercusion muy importante
en los ag ya que el administrar carteras de negocios con duraciones mayores a los cinco afios
no les reditia nada econémi te hablando, razén por la cual prefieren dedicar su tiempo a la
venta de nuevos negocios en donde las isi son b atractivas.

2.1.5 Desercién de agentes.

La desercion de agentes independientemente de cual sea la causa, provoca que muchos clientes

pierdan la confianza en el seguro al sentir que no existe ya la persona que pueda asesorarles en

cualquier duda que se les presente.. Debido a que 0sas ocasi la cob se realiza por
medio de los agentes, al no continuar éste, todos estos clientes representan un alta probabilidad de
cancelacion; puesto que al no existir la persona que vaya a cobrar estas primas, estas por su cuenta
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propia no acuden a la aseguradora a realizar su pago, simplemente porque piensan que el agente se

olvidé de ellos o porque a ellos se les olvida su fecha de pago.

2.1.6 Problemas con la flexibilidad de planes.
La proteccién comprada por algun cliente puede no ser la apropiada en un futuro, esto debido tal vez

a cambios en la economia, necesidad de una mayor proteccién o viceversa, mayor flexibilidad del

seguro, mas beneficios adicionales, ete.

Las compailias aseguradoras para la comp ia en el do, actualizan planes
conforme a las necesidades que los mismos clientes necesitan, esto provoca que el cliente al tener

mds opciones quiera mantener su poliza de vida con el plan mds actualizado.

Cuando los clientes poseen un seguro y a estos llega informacién de que existen planes de proteccion
més completos y actualizados que con el que cuentan, el asegurado puede bien decidirse a contratar

la ya exi

una nueva poliza y

Lo anterior tiene varias repercusiones tanto para la aseguradora como para el cliente. Por un lado los
gastos originados por la adquisicién de una poliza de vida se ven totalmente cubiertos o recuperados
por la compailia hasta después de transcurridos mas de 3 o0 4 ailos. si un cliente decide cancelar antes

de este tiempo, la pérdida que origina para la p es irreparable puesto que la aseguradora
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financi6 durante "x" numero de aflos para obtener este negocio, esperando poder recuperarse en el

corto o mediano plazo.

Por otro lado cuando el asegurado contraté un seguro cuya forma de pago es anual, si este decide
cancelar y emitir una nueva, la tarifa que le corresponders serd mas alta que la tarifa con la que
contraté su plan originalmente. Lo anterior se puede evitar ofreciendo al asegurado altérnativas

diferentes sin necesidad de cancelar su péliza, asi por ejemplo se le puede ofrecer: un cambio de

plan, un incr » 0 disminucion en el valor de la proteccion, o tal vez incrementarla a través de

la compra de otros seguros o beneficios adicionales, etc.

Una de las principales causas por la cual se presenta lo anterior es por la falta de conocimiento, por
parte del asegurado, de todas estas alternativas. Esto originado por la falta de comunicacién con su

principal porque el agente prefiere vender al cliente una péliza nueva que le

va a representar a éste comisiones altas por ser un nuevo negocio. Realmente es dificil que en la
mayoria de las veces, un asegurado decida contratar un nuevo plan ademds del plan con el que ya

cuenta; las posibilidades econémicas de los cli influyen de manera determinante ¢n el hecho

de que el agente decida en un momento dado vender un nuevo plan de proteccion ademas del que

ya tiene su cliente; o decidir ac

jar a este, por no tener posibilidades econémicas, a cancelar su

poliza para adquirir una nueva,
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Hasta el momento hemos descrito algunas de las causas principales de cancelacion de pélizas de
seguro de vida en Meéxico, a continuaciéon nos enfocaremos a describir la problemitica que

rep este probl enla bilidad de una compafiia de seguros.

Las repercusiones que tiene una buena o una mala conservacién de negocios de Vida Individual son

1 s s

p logra var a sus cli esto se vera reflejado en buenas

icos. Si una c

utilidades, asi como en otros aspectos también importantes. En el caso de que la compafiia de
seguros no conserve bien a sus clientes , las que podrian haber sido buenas utilidades, en un futuro

se convierten en terribles pérdidas en el presente y en el futuro.

Por la naturaleza del negocio, los nuevos negocios de vida individual regularmente son fi iado!

por los accionistas de las compailias mgMom. Esto debido a que durante los primeros afios de
vigencia de la pdliza, los negocios emitidos bajo pagos periédicos de primas niveladas, representan
mayores gastos al principio, 1os cuales no son absorbidos por 1a parte de primas, si a esto agregamos

1a reserva correspondiente para cada negocio, y por consigui no debe disp del 100% de las

primas; y si a esto agregamos que los costos de adquisicion por un nuevo negocio, la mayorfa de las
veces resultan ser muy clevados (pruebas médicas, comisiones, publicidad, suscripcion, etc.);
llegamos a la conclusion de que el seguro de vida sin una buena conservacion esta considerado a

representar sélo pérdidas.

30



CAPITULO 2.- LA PROBLEMATICA DE LA CONSERVACION

Debido a que la venta de seguros de vida, a diferencia de los seguros de dafios, salud, autos, etc;
resulta ser muy complicada por todas las razones expuestas anteriormente, las compaiiias
aseguradoras ofrecen a su fuerza productora o agentes, comisiones muy elevadas durante el primero
y segundo afio, para después otorgar una menor el tercero o el cuarto, anuldandose ésta en la mayoria

de los casos al llegar al quinto aflo de vigencia.

Tal vez podria pensarse que una buena solucion seria la de considerar planes de seguros que
manejaran esquemas de comisiones niveladas para evitar el fuerte financiamiento de los primeros
afios y de esta manera disminuir el impacto que tendria bajo estas circunstancias una mala

&

conservacion. Sin embargo esto repr una probl ica muy grande para todas las

aseguradoras, puesto que al ofrecer a su fuerza productora menos comision durante los primeros afios
no resulta atractiva para ésta. Simplemente las comisiones las rige el mercado, si una compafiia de
seguros decide realizar planes con esta caracteristicas corre el riesgo de que la competencia reclute

a su fuerza productora por ofrecer comisiones mucho maés atractivas.

Pero todo esto implica, que al entrar un nuevo negocio, la compatfiia tiene que financiar parte de esas

d

comisiones, asi como gastos de quisicién y admini ion de la poéliza, si ésta realizé

financiamiento durante los dos primeros afios y el negocio se cancela el tercer aflo, el financiamiento

realizado se vuelve irrecuperable y representa una cuantiosa pérdida para la compailia.
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De acuerdo a diversas estadisticas realizadas por la AMIS (Asociaciéon Mexicana de Instituciones
de Seguros), los indices de conservacién en las compafifas aseguradoras mexicanas son muy
parecidos, observandose que los niveles de conservacion durante los primeros afios resultan ser muy

bajos si se an con disticas de vacion de compailias norteamericanas.
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CAPITULO 3.- CONSERVACION Y RENTABILIDAD

CONSERVACION Y RENTABILIDAD

Hasta ahora se han expuesto alg; de las principal de lacién de seguros de
vida en Meéxico, el presente capitulo tiene el propédsito de que el lector pueda ver las
repercusiones directas de la mala conservacién en la rentabilidad de una compaiifa de

seguros de Vida Individual.

Antes de cc alisis es importante tener en claro que significa una
para

compaiiia de seguros ser rentable.

3.1 Definicién de Rentabilidad
Se dice que una compailia de seguros es rentable cuando la relacién entre la magnitud de su

inversién y las utilidades que esta produce cumplen con diversos criterios de rentabilidad

previ blecidos. Existen diversos indicadores que permiten analizar la rentabilidad
del seguro de vida, para esto se deben proyectar los flujos de los ingresos y egresos

estimados para la cartera de nuevos negocios y la que se encuentre en vigor a ese momento.

El nimero de afios de proyeccién se establecerd por variaciones significativas en los

indicadores en base al nimero de afios de proyeccién, y dependera de las variaciones que
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presente la cartera de cada compaitfa. Lo mds frecuente es realizar una proyeccién a 20 afos,

esto dependera de las exp ivas de cada compaiiia.

4

Los flujos se conforman de:

a) Ingr para la cc
- Primas
- Recargo Fijo

- Productos Financieros

b) Egresos para la compailfa:
- Gastos Financieros

- Siniestros

- Rescates

- Incremento a la Reserva Matemitica
- Comisiones y bonos

- Gastos de Adquisicién

- Gastos de Administracién

- Dividendos
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Los saldos obtenidos aflo con afio, es decir los ingresos menos los egresos del flujo se

denominaran sobrantes econémicos.

3.2 Indicadores de Rentabilidad

A conti io licaremos los indicadores maés utilizados para medir la rentabilidad de los

P

productos y los criterios de aceptacion

3.2.1 Valor Presente del Sobrante Econémico.

Se Calcula como el valor presente de los sobrantes econdmicos en la fecha de evaluacién.

Equivale a comp todos los ingresos esperados con todos los egresos necesarios para

generar esas ganancias, en términos de su valor equivalente en el tiempo de evaluacién,

Los flujos son el resultado de inversiones y ganancias, por 1o que un sobrante econdémico
negativo se interpreta como el monto de inversidn por parte de los accionistas o de la

compailia.

Las tasas de interés utilizadas para el célculo del valor presente seran las tasas ganadas por la

compail{a, se utilizan estas tasas por considerarse las tasas minimas aceptables de

rendimiento.

36



CAPITULO 3.- CONSERVACION Y RENTABILIDAD

El valor p de los sob econémicos se expresa en la siguiente ecuacion:

VPSE = SE, *(1+i,)" + SE, *(1+i, )" *(1+i, )" + SE; *(1+; )" #(1+i,)" *

A+ ) + o+ SE *(1+, ) *((1+p ) 014, )Y

donde:

VPSE = Valor Presente del Sobrante Econémico

SE, = Sobrante Econémico del afio n
in = Tasa Ganada del ailo n
n = Nuamero de afios de proyeccion

El criterio minimo de aceptacion es que VPSE > 0, ya que significa no tener pérdidas. Este
indicador resulta Gtil en la evaluacion econémica ya que refleja el monto generado por la
cartera en el valor presente. Esto es importante ya que se puede comparar el monto que
generaria algin cambio en los productos o en las hipétesis, como puede ser por ejemplo

mejorar la conservacion.
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3.2.2 Margen de Contingencia.
Este es un indicador que compara el valor presente de los sobrantes econémicos con valor

presente de las primas. Se puede expresar con la siguiente ecuacion:

Margen de Contingencia = Valor Presente del Sobrante Econémico

Valor Presente de Primas

Es comunmente utilizado en cualquier tipo de empresa, ya que da a conocer el nivel de

ingresos generados por las ventas.
No sélo resulta importante el hecho de que se generen utilidades; sino que se debe de
manejar un margen para posibles desviaciones en nuestras hiptesis respecto a la experiencia

real, y es por esto que se le llama margen de contingencia.

Las compailf guradoras en Estados Unidos manejan como un criterio aceptable el que

este indicador se encuentre en niveles de 5% y 7% del valor presente de las primas.

En las companias aseguradoras mexicanas cste indicador puede variar dependiendo de la

fluctuacion que éste pucda presentar al sensibilizar las proyecciones con una desviacién en
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las hipdtesis, de tal forma que al presentarse una desviacién, debe observarse que esta se

mantenga por arriba de! 0%.

3.2.3 Tasa Interna de Rendimiento.
La tasa intema de rendimiento (TIR), también llamada tasa intema de retomo, se define
como la tasa de interés que hace que el valor presente de los ingresos sea igual al valor

presente de los egresos.

De acuerdo a la definicion, la tasa interna de rendimiento se expresa con la siguiente

ecuacion:

0= SE, *(1+i,)' + SE, *(1+i;)? + SE, *(1+i;)? +... + SE (1+i;)"

donde:

i = Tasa Interna de Rendimiento
SE, = Sobrante Econ6mico del afio n
n = Numero de afios de proyeccién

El criterio de aceptacion es que esta sea mayor a la tasa de mercado libre de riesgo durante el

periodo de proyeccion, més una tasa que representa el riesgo de invertir en un negocio que
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involucra algun tipo de riesgo para el accionista. Se utiliza la tasa libre de riesgo ya que ésta
es la que obtendrian los accionistas si invirtieran su dinero y no existiera ningan riesgo,

como puede ser invertir en un banco.

Cada compailia debe establecer en base al requerimiento de los accionistas por invertir en

vida individual, es decir:
TIR > ((1 + tasa de mercado libre de riesgo) * (1 + tasa de riesgo)) - 1

En caso de que la tasa de mercado libre de riesgo sea menor a la inflacién, se debera utilizar

la inflacion ya que es importante el que en ningiin momento se pierda el poder adquisitivo

de la inversidn realizada por los accionistas.

3.2.4 Periodo de Recuperacién.
El periodo de recuperacién constituye otro criterio de uso comin en as empresa para la

evaluaci6n de los nuevos negocios o de algin nuevo proyecto.

El perfodo de recuperacién se define como el ni o de afios requeridos para que la

empresa recupere la inversion inicial.

40



CAPITULO 3.- CONSERVACION Y RENTABILIDAD

Para determinar el afio de recuperacidn, los flujos deben acumularse con la tasa de interés

d ia hasta que ese momento pase de ser un numero negativo a uno

8 por la comp

mayor o igual a 0. En este momento la inversion realizada se habra recuperado.

Dado que el seguro de vida individual es un negocio a largo plazo, el periodo de
recuperacion dependera del plazo que tengan los productos a la venta, de sus caractéristicas
y de las metas de recuperacion que establezca cada compaiiia. Por ejemplo, si una compaiiia
solamente emite productos a largo plazo y su afio de recuperacién se establece como
méximo al afio 8, otra compaiiia que emite planes con duracién promedio de 5 afios no

puede establecer la misma en el periodo de recuperacion.

En general, se considera aceptable para la cartera de Vida Individual que el periodo de

recuperacion se encuentre entre el afio 6 y el 8.

3.2.5 Financiamiento.

Como ya se iond, un sob émico negativo se interpreta como una inversion

por parte de la compaiiia o de los accionistas.

En la cartera de Vida Individual este sobrante econémico negativo o financiamiento se

presenta generalmente en el primer afio (y en algunos casos en el segundo) ya que existen
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egresos importantes como la comisién de primer afio y los gastos de adquisicion que llegan

a ser mayores que la prima ingresada en este afio.

Al ser necesaria una inversion en estos nuevos negocios, se debe de conocer el monto que se

necesita invertir para poder emitir esta cartera. Este to lo pueden g las utilidad:
de la cartera que ya se encuentra en vigor, los accic di te 0 por medio de un
préstamo; pero es muy importante conocer el monto que se itard para fi la

cartera de nuevos negocios.

3.3 Conservacion en ¢l Resultado Técnico

Cuando se lleva a cabo el proceso de definicién y tarificacién de un producto, las bases
técnicas o hipétesis actuariales deben de ser bastante sélidas, ya que de ello dependera que
las proyecciones realizadas reflejen en la medida de lo posible la realidad. Por esta razén
cuando se desarrolla un producto y se estima obtener una conservacién *x”, véase buena o

mala; si existen desviaciones desfavorables en esta hipdtesis pued

Sedid

una p

para la compatfiia.

Pueden existir productos en los cuales una mala conservacién beneficie a la compatiia y

represente para esta mayores utilidades que si sus negocios se¢ conservasen; esto por lo

q 1

regular se presenta con mayor fr ia en los pl , sin embargo esto depende
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principalmente del castigo por rescate que se designe para estos productos.

Disefar planes en donde la cancelacion de pélizas represente mayores beneficios para la
compafiia aseguradora, puede no hablar muy bien de ésta, ya que estaria en contra de la
finalidad del seguro y podria caerse en una falta de ética profesional al incentivar dichas
cancelaciones, en donde el Gnico perjudicado seria el asegurado.

En esta obra consid 0s 1ini el caso de los planes de vida individual en donde

no ocurre lo anterior.

Ahora que conocemos cuales son los principales indicadores de rentabilidad podemos
analizar la repercusion de una mala conservacion en cada uno de estos, por esta razén es
conveniente analizar la implicacion directa sobre cada uno de los siguientes conceptos que
conforman el estado de resultados técnico: primas, productos financieros, pago de siniestsos,

rescates, incremento a la reserva, comisiones y gastos.

3.3.1 Primas.

do conservad s¢

Cuando se tarifica un plan de vida y se estima una c. vacién di
corre el riesgo de que al no cumplirse dicha hipétesis, la prima que ingrese a la compafiia no

sea suficiente; por el cc io, si suponemos una caducidad bastante conservadora, esta
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do la prima. Podria pensarse que es mejor ser mads

repercutird di

conservadores y no correr ese riesgo; sin embargo eso podsia implicar tener un producto

demasiado caro que no sea competente dentro del mercado asegurador.

3.3.2 Intereses.

Al ingresar a la aseguradora menos primas de las estimadas y considerar que el i ) a

debido a la disminucion del riesgo en la mortalidad y por

la reserva disminuye por una parte
otra por el pago de rescates, los productos financieros generados por la inversidn de las

hi o+

reservas se ven disminuidos consid

3.3.3 Siniestros.

Al haber ingresado menos primas y no obtener los productos financieros estimados,
cualquier desviacién negativa en la mortalidad representa el grave riesgo de que el monto
por siniestros pueda ser mayor al ingreso generado por concepto de primas y productos

financieros, con lo cual el producto dejaria de ser rentable.

3.3.4 Rescates.

El asegurado al cancelar su péliza tienc derecho a recibir el valor garantizado o rescate de su
poliza, siempre y cuando el plan contratado asi lo estipule, ya que puede darse el caso de que

el plan no otorgue valores garantizados. El pago de rescates representa un egreso para la

44



CAPITULO 3.- CONSERVACION Y RENTABILIDAD

compaiia, asi como un decremento en la reserva, lo cual rep en la disminucién de

productos financieros como ya se mencion6 anteriormente.

3.3.5 Incremento a la Reserva.
Aunque e} incremento a la reserva constituye un pasivo para la compaiiia aseguradora, la
disminucion del incremento a la reserva derivado de una mala conservacion, implica perder

importantes rendimientos por 1a inversion de estas reservas.

3.3.6 Comisiones.

Sin duda este concepto es uno de los principales factores que influyen en la rentabilidad del
seguro de vida, decimos esto por el hecho de ser las comisiones las que frecuentemente
representan el mayor egreso en relacién a la prima. Debido a que las comisiones suelen

otorgarse durante los primeros afios de vigencia de la pdliza, y ademas la comisién de

primer afio es la mas alta en relacion a las comisiones de rer ién, en ocasi hasta el
90% de la prima del primer afio; la compafiia tiene que incurrir en un fuerte financiamiento

el primer afio, que en el caso de p se d iad laci dentro de los

primeros afios de vigencia de 1a péliza practi este fi iamiento es ir perable
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3.3.7 Gastos.

Los gastos derivados de la adquisicién de un nuevo negocio, asi como los gastos en los. que
se incurre por concepto de administracién de la péliza, representan tal vez el segundo lugar
en cuanto a factores que influyen en la rentabilidad. Los gastos de adquisicion, considerados

dnicamente en el primer aflo de vi ia, son d iado altos, lo cual aunado a las altas

comisiones decl primer afio, representan un fuerte financiamiento. Por lo anterior al

se d iada: laciones dentro de los primeros afios de vigencia, este

|

financiamiento es irrecuperable.

3.3.8 Sobrante Econémico.

Final te el resultado que se obti a ia de una mala conservacién se ve

reflejado dir en el sob fi iero. Dicho sobrante en el mejor de los casos

puede conservarse positive aunque sin cumplir con los niveles de rentabilidad esperados

desde el momento de haberse realizado su proyeccién

34 Conservacién en Nuevos Negocios y Cartera en Vigor

Como vimos anteriormente, la influencia de la conservacién es determinante en el
comportamiento de la rentabilidad del producto. Lo anterior fue unicamente una bmvg
descripcion de la influencia de la conservacién en los principales conceptos que conforman

el estado de resultados técnico del Seguro de Vida Individual.
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CAPITULO 3.- CONSERVACION ¥ RENTABILIDAD

34.1 Conservacion de los Nuevos Negocios.

Consideraremos por nuevos negocios a los negocios emitidos durante el dltimo afio de
ejercicio. Después de haber concluido un afio de ejercicio, resulta fundamental para toda
compafiia aseguradora determinar los margenes de utilidad que representa Ia emisién de

estos nuevos negocios, ademads de que esto le permite conocer si se cumplieron sus niveles

de primas o ventas presupuestadas.

Medir la rentabilidad de un plan de seguro de vida resulta ser muy compleja, ya que a

diferencia de otro tipo de empresas como fa f

a, textil, era, etc, estas
obtienen su resultado al final de cada aflo de ejercicio; en el caso de las compailias
aseguradoras su rentabilidad no se puede medir de esta manera, ya que el mismo

funcionamiento de estas se los impide.

Como se mencioné con anterioridad las paiif guradoras ti que izar un

fuerte fi fami > d

los pri )s aftos de vigencia de cada nuevo negocio, esto
impide que podamos ver o analizar su rentabilidad en el periodo de un afio. El seguro de
vida es un negocio a largo plazo, en el cual es necesario realizar una proyeccién de los

ingresos y egresos futuros adquiridos por concepto de ese nuevo plan, para posteriormente

analizar su bilidad bajo difc indicad

como los descritos al principio de este
capitulo.
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Debido a que es en los nuevos negocios en donde se realiza el financiamiento, una mala
conservacién durante los primeros afios de vigencia puede provocar que dicho

£

sea ir perable i do a la compafiia numerosas pérdidas, o en el

mejor de los casos obtener niveles de rentabilidad muy por debajo de las metas establecidas.

3.42 Conservaciéon de Cartera en Vigor.
Aunque hemos mencionado que la conservacion suele ser de mayor trascendencia en los
negocios nuevos, no por eso deja de ser importante en la cartera ya emitida, ya que es

:,

precisamente en esta donde las -adora, peran el fi iamiento y

P &

sus utilidades. Preci al haber pasado esta pélizas por los primeros afios de

vigencia, en donde fue necesario realizar el financiamiento, los ingresos por primas de
renovacion que se deriven de esta cartera representard para la compaiflia aseguradora

importantes margenes de utilidad.

Por lo anterior es importantisimo que no sc se la atencién en aquellas
polizas que se encuentran en sus primeros afios de vigencia, ya que si bien es importante
vigilar muy de cerca su conservacién, también es importante cuidar las primas de

renovacién ya que basicamente estas son las que representan la utilidad de la compaiiia.
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~ de mejor forma todo lo visto hasta este ‘momento. ‘Ad

utilizacién de los
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CAPITULO 4.- CASO PRACTICO

CASO PRACTICO

El objetivo del presente capitulo es el cjemplificar el proceso de evaluacién de la

;£ indicadores de

rentabilidad de un plan de seguro de vida, basandonos en los
rentabilidad; y sensibilizandolo bajo diferentes hipétesis de conservacién, con el fin de

lograr que el lector pueda apreciar la magnitud del impacto que tiene ésta sobre los planes

del seguro de vida individual.

Las proyecciones de los flujos se llevarin a cabo sobre un plan tradicional Temporal 20 en

moneda ional bajo dife hipétesis de conservacién. Es muy importante mencionar

que la medicién de rentabilidad de un plan de seguros de vida, depende obviamente de las

hipdtesis actuariales a utilizarse; y que cada una de estas resulta importantisima para lograr

resultados confiables que permitan a los directivos tomar las consideraciones perti y

actuar rapidamente.

Dado que el objetivo de esta tesis es el de analizar la rer.ltabilidad del seguro de vida y su
relacién con la conservacién, nos enfocaremos Unicamente a realizar sensibilidades bajo

diferentes hipétesis de conservacion.
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4.1 Descripcién del Plan

Plan ‘Temporal 20
Incrementos 10% anuales
Método de Reserva Aiflo Temporal Preliminar Completo con la tabla de

mortalidad Experiencia Mexicana Ultima 82-89

Interés Técnico 6%
Comisiones sobre Prima Valores Garantizados
Duracién Comisién Afio Porcentaje
. de Reserva
1 55% 1 0%
2 25% 2 0%
3 20% 3 30%
4 13% 4 40%
5al 20 7% 5 50%
6 60%
7 70%
8 80%
9 90%
10al 20 100%
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CAPITULO 4.- CASO PRACTICO

4.2 Hipbtesis Actuariales

a) Mortalidad

Los factores de seleccion por duracion que aplicaremos a las tasas de mortalidad de la tabla

de mortalidad basica 82-89 son los siguientes:

Ailo Factor de Seleccion
1-2 80%

3.4 90%

5-20 100%

b) Conservacion

Debido a que pretendemos analizar la rentabilidad de este producto bajo diferentes

hipdtesis de conservacién, utilizaremos algunos esquemas de factores de caducidad.

Esquema 1 (Conservacion Mala)

Duracién Factor de Factor de
Conservacion Caducidad
1-2 70% 30%
34 75% 25%
5-20 80% 20%
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Esquema 2 (Conservacién Regular)

Duracién Factor de
Conservacién
1-2 80%
3-4 85%
5-20 87%

Esquema 3 (Conservacién Buena)

Duracién Factor de
Conservacion
1-2 85%
3-4 88%
5-20 92%

Esquema 4 (Conservacion Excelente)

Duracion Factor de
Conservacién
1-2 93%
34 95%
5-20 95%
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20%
15%
13%

Factor de
Caducidad
15%
12%
8%

Factor de
Caducidad

8%
5%
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c) Gastos

Los gastos de adquisicién son:

En porcentaje de la prima 7%
Al millar de Suma Asegurada 0.500/00
Por Péliza $ 300

Los gastos de administracion son:

Por Péliza $ 180

d) Bonos

Las hipétesis de bonos en porcentaje de la prima son los siguientes:

Duraci6n Comisién
1 20%
2 12%
3 5%

4 al 20 2%

€) Escenario de Interés e Inflacién
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.

la inflacion y las tasas de mercado libre de

Las tasas de interés ganado por la

i-ieago son:
ANO INTERES GANADO TASA DE MERCADO INFLACiON
LIBRE DE RIESGO
1997 25% 22% 23 %
1998 22% 20% 18%
1999 19% 16 % 14 %
2000 16 % 13% 10%
2001 14% 11% 8 %
2001 12% 10% 7%
2003 10% 8% 6%
2004 7% 6% 5%
2005 . 7% 5% 5%
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4.3, Resultados y Sensibilidades

Para la realizar las proyecciones de los ingresos y egresos del plan descrito anteriormente,
utilizaremos el método de flujo de caja (Asset-Share, cuya descripcion técnica se encuentra
en ¢l anexo) , herramienta utilizada por las compafiias de seguros para realizar laproyeccién

de los flujos correspondientes a los diferentes planes de seguros.

La proyeccion del plan descrito anteriormente bajo los diferentes escenarios de

conservacion es la siguiente:
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Rentabilidad del Plan Temporal 26 Incrementos al 10% con Conservaciéa Mala (Esquema 1)

Aho Primas | Interés | Muertes | Rescates | Incremento | Comisiones | Gastos | Sobrante
aReserva Econémico

1997 11,175 67 1,896 0 0 8381) 6,332 -5,368
1998 8,594 801 1,560 0 1,928 3,180 I.548 1,180,
1999 6,554 902 1433 301 1,084 1,638) 1,277, 1,72
2000 5316 855 1252 466 430 797] 18% 2,086
2001 4286 753 1208 479 34 386 898 1,725
2002 3,666 650 1,117 586 69 330 ¥iil 1,440
2003 3,121 524 1,027 665 =105 281 661 1,117
2004 2,647 346 941 713 -234 28 559 174
2005 2,236 315 861 732 -312 201 468 599
2006 1,883 280 786, 723 -362 169, 392 454
2007 1,581 244 ni 628 -380 142 32 3%0
2008 1,323 209 652 532 -383 119i 215 337
2009 1,108 175 592 440 -368 99 230 287
2010 920 143 537 353 -346 83 193 244
2011 765 114 486 275 -316 69 161 205
2012 634 88 439, 203 -287 57 135 176
2003 525 65 39 140 -251 47 113 145
2014 434 45 356 86 219 39 94 123
2015 358 28 21 39| -186 32 78 101
2016 294 13 288 0 -156 26 65 84

Cifras en miles de Pesos

Indicadores de Rentabilidad

Valor Presente del Sobrante Financiero 210

Margen de Contingencia 060%

Tasa Interza de Rendimiento 18.74%

Perfodo de Recuperacion Aflo 13

Financiamiento (en miles de pesos) <5368 en1997




Reatabilidad del Plan Temporal 20 Incrementos al 10% con Conservacién Regular (Esquema 2)

Afio Primas | Interés | Muertes | Rescates | Incremento | Comisiones | Gastos | Scbrante
1997 11175 67 1.89% 0] 0 8381) 6332 -5.368
1998 9.822 915 1,782 [ 2,518 3.634] 1,769 1,033
1999 8,560] 1178 1.872 236 1,941 2,140{ 1,668 1.881
2000 7.869] 1266 1,854 413 13%9 1,180 1.613 2675
2001 7091 1264|2027 523 1,140 647] 1,506 2612
2002 6689 1186) 2,038 695 750 602] 1412 2378
2003 6.193] 1.039]  2,037] 858 452 5571 1,311 2017
2004 5711 7461 2031 1,000 169 S14] 1,206 1,536
2005 247 28] 202 117 64 472] 1099 1340
2006 4.804 715]  2.006; 1,199 278 4321 1,001 1,159
2007 4.386 678 1.9%0] 1.133 -446. 395 912 1,081
2008 1,993 611 1967 1,044 -595 3591 830 1.018
2009 3.626 54 1,942 939 -703 326 755 940
2010 3285 SH 1918 820! -194 296 687 869
2011 2,969 44 1,835 693 -852 267 625 794
2012 2678 n 1,851 557 9 241 568 44
2013 24U 299 1.819 418 -928 217 517 664
2014 2,166 225 1,779 278 -943 195 469 613
2015 1,942 151 1741 138 936/ 175 426 350
2016 1,738 78 1,781 [ -921 156! 387 4%

Cifras en miles de Pesos

Indicadores de Rentabilidad m‘ ms N ' DEBE

Valor Presente del Sobrante Financiero 3420 Q‘m “E LA B, B“ﬂ ]’Ec ‘

Margen de Contingencia 7.00%

Tasa Intema de Rendimiento 21.80%

Periodo de Recuperacion Aflo7 -

Financiamiento (en miles de pesos) -5368 en 1997



Rentabilidad del Plan Temporal 20 Incrementos al 10% con Conservacién Buena (Esquensa 3)

Aflo FPrimas { Interés | Muertes | Rescates | Incremento { Comisiones | Gastos { Sobrante
aReserva Econémico

1997 11,175 67) 1.8% 0 0 8381] 6332 -5,368
1998 104358 972 1894 0 2543 38615 1880 931
199 9,663 1329 2,113 213 2,369 2416| 1883 2,000
2000 91971 1419 2,167 387 1.877 1,380] 1,886, 2982
2001 8701 1530f 2453 389 1,866 783] 1.822 2917
2002 85591 1517 2,608 547 1,529 770} 1.807 2815
2003 8,380 1406 2,756 714 1249 754) 1L 2,538
2004 81711 1,067 2,907 88! 929 135{ 1,726 2,060
2005 7939 L4172 3,058 1.040 625 714] 1,663 1,955
2006 7.687 1,144 3,209 1,181 293 692) 1,602 1,855
2007 74211 1,147 3,367 1,179 -17 668 1,543 1,829
2008 7,145) G128 31520 1,149 -346 6431 1485 1522
2009 6,861 1,086 3,675 1,093 646 617 1429 1,718
2010 6,573 1,023 3838 1,018 -958 5928 1375 1,740
2011 6,282 938 3989 902 -1238 565 1,323 1,680
2012 5992 833 4,142 766 -1.559 539§ 127 1,665
2013 5,704 7074 4303 £09 -1.809 513y 122 1572
2014 5419 562] 4451 421 2092 4881 1,174 1,533
2015 5,138 39 4,607 24 -2,337 462 1,127 1,454
2016 4,863 219f 4759 0 2,577 438] 1081 1,381

Cifras en miles de Pesos

Indicadores de Rentabilidad

Valor Presente de) Sobrante Financiero 6,345

Margen de Contingencia 10.18%

Tasa Interna de Rendimiento 31.95%

Periodo de Recuperacion Afo6

Financiamiento (en miles de pesos) 5,368  en1997




Reatabilidad del Plan Temporal 20 Incrementos al 10% con Conservacion Excelente (Esquema 4)

Ao Primas | Interes | Muenes | Rescawes | incremenio § Comisiones | Gastos | Sobrante !
aReserva Econbmico §

1987 11,175 67 1,8% 0 0 8381} 6332 5,368 ‘
1998 11,049 1.030 2,005 ) 3.137 4088] 1990 809 !
199 10.834 1490 2369 159 2921 2,708f 2.1 2056 i
2000 10,780 1,134 2539/ k) 257 16171 2210 3268 !
001 10,662 1874 3.005 298 2,644 90) 2233 3,396
2002 10,329 1919 3300 433 2,367 915§ 2286 3,389
2003 10.949 1837 3601 583 2,131 985 2318 3.167
2004 11,024 1439 39 143 1811 9921 23% 2668 °
2008 nosel  1sse] 436 905 1474 995} 2317 2663 ‘
2006 11,059 1,645 1616 1062 1,058 95) 2304 2.668 .
2007 o 1104 5002 1,094 631 921 2291 207 .
2008 10,960 4730 5,39 1102 i3l 986! 2278 21 t
2009 10867 L7214 3820 1082 -31 918] 2264 2818 )
2010 10,750 1673 [¥21] 1032 -948 98] 2249 2 845 i
011 10,610 1,585 6,731 952 1,520 955§ 2234 2837 {
2012 10.450 1453 7214 835 -2.218 9il 2218 2903
2013 10,272 1273 1749 686 -2.846 9241 2201 2831 :
2014 10.076 1046 8278 4971 -3,592 078 2,183 2,850 i
2015 9.806 7867 3.847 269 330 883 2164 2,792
2016 9.643 435 9436 [ 5,109 368] 2,044 2739,

Cifras en miles de Pesos

Indicadores de Rentabitidad

Valor Presente del Sobrante Financiero 10038

Margen de Contingencia 1269%

Tasz Intema de Rendimiento 35.77%

Perfodo de Recuperacion Aot

Financiamienta (en miles de pesos) -5,368 * en 1997




CAPITULO 4.- CASO PRACTICO

De acuerdo con los criterios de rentabilidad expuestos en el capitulo 3, si analizamos la
rentabilidad del plan bajo el Esquema 1 de conservacién, podemos ver que el valor presente
del sobrante econémico a pesar de tener una mala conservacion, este resulta ser positivo, sin

embargo el margen de contingencia es bajisimo y el afio de equilibrio resulta muy lejano.

Lo anterior provoca que la tasa interna de rendimiento comparada con la tasa de mercado

libre de ricsgo mas la tasa de riego del 10% fijada por los accionistas, no sea suficiente.

Analizando el mismo plan bajo los Esquemas 2,3 y 4 de consevacién, puede apreciarse

claramente como a medida de que el nivel de conservacién el valor pr del
sobrante econémico y el margen de solvencia también lo hacen; y por otra parte el afio de

recuperacion disminuye de una manera muy considerable.

A medida que el afio de recuperacién sea mas cercano, y que el valor presente del sobrante
econémico y el margen de solvencia aumenten, la tasa interna de retorno debe ser mas

aceptable.

El ejercicio anterior nos permite que definiti la conservacion juega un

papel importantisimo en la rentabilidad del seguro de vida, y que buscar herramientas y
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mecanismos que permitan monitorearla es primordial para tomar las acciones y medidas

necesarias para el sano crecimiento y desarrollo de la empresa.
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CONCLUSIONES

CONCLUSIONES

1.- La rentabilidad del seguro de vida individual esta expuesto a diversos riesgos, en los que

sin duda la conservacion ocupa uno de los lugares mas importantes.

2.- Contar con herramientas que permitan monitorear la conservacion es indispensable para

poder tomar las medidas correctivas necesarias.

.- Realizar proyecciones con hip6tesis de caducidad demasiado optimistas y sin bases que
lo sustenten, puede conducir a resultados dramaticos en la rentabilidad de! negocio. Por el
contrario realizarlas con hipétesis demasiado conservadoras puede provocar salimos del

mercado al no afrontar un pequefio riesgo.

4.- El desarrollo de planes de seguros que busquen ser mas rentables por la cancelacion de
polizas en lugar de por una buena conservacion, resulta lamentable, ya que con esto se

pierde la ética profesional y el principio por el que fue creado el seguro de vida.



CONCLUSIONES

5.- Al momento de analizar la rentabilidad de un plan de seguros, no debe perderser de vista

el hecho de analizarla bajo los diferentes criterios de rentabilidad. Todos son igual de

importantes y no debe dejarse de lado alguno de estos.

6.- Las hipdtesis actuariales utilizadas en la proyeccion del plan, son determinantes para
lograr la confiabilidad de los resultados, ya que estas pueden presentar desviaciones

importantes en caso de no ser semejantes con la realidad.

7.- Resultaria muy interesante que las compaiijas aseguradoras buscardn establecer un
esquema de comisiones diferente a lo establecido a la fecha; es decir, buscar esquemas de
comisiones nivelados que permitan a las aseguradoras evitar fuertes financiamientos, a los

asegurados obtener planes menos costosos, y a los agentes fomentarles la idea de conservar

a sus clientes.

8.- Buscar la rentabilidad de los planes de seguro de vida es una de los papeles del actuario,

sin embargo su labor no solo debe de concretarse a eso.
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ANEXOS

al 20 In al 10%

Asset Share del plan T

Definimos:

o -
L]

L

Ailo

Tasa de mortalidad a edad x

Tasa de caducidad del afio t

Seguros en Vigor al principio del afio t
Fallecimientos en el aio t

Caidas del aflo t

Factor de Secleccion del affo t

Interés obtenido por la compaiiia

Inflacién del afio t

Incremento en gastos del afio t

Suma Asegurada Inicial

Reserva terminal del afio t

Reserva media del aiio t

% de Valor de Rescate del afio t

Gasto de Administracion sobre péliza del afio t
Total de Gastos de Administracién del afio t
Gasto de Adquisicion sobre primas

Gasto de Adquisicion sobre polizas

Gasto de Adquisicion sobre suma asegurada
Total de Gastos de Adquisicion del afio t
Comision directa del aiio t

Comisién accesoria del aiio t

Total de Comisiones del afio t

Saldo del afio t

Intereses sobre saldo del afio t

Intereses sobre reserva del afio t

Incremento en reserva para el afio t

Monto de siniestros para el ajio t



ANEXOS

ISMS, = . Intereses sobre monto de siniestros para el aflo t
MR, = Monto de rescates para el afio t

PTx = Prima de Tarifa

P, = Ingreso por primas para el afio t

TD, = Total de derechos del afio t

TOB, = Total de obligaciones del afio t

SE, = Sobrante Econémico del afto t

SF, = Sobrante Financiero del afio t

Div, = Dividendos financieros del aiio t

MP, = Monto de primas del afio t

U = Utilidad esperada en porcentaje de las primas.
RF = Recargo Fijo

VPSE, = Valor Presente del Sobrante Econémico al afio t
VPP, = Valor Presente de Primas al afio t !

SEGUROS EN VIGOR INICIALES:
S, = 1000

S, =S¢, -FA, - -CA#, sit> 1

FALLECIMIENTOS:

FA,=q,.~ * S,* FS,

CAIDAS:

CA;=C, * (S-FA,)




ANEXOS

INCREMENTO A LA RESERVA:

AV =(.12Vx S, - -2Vx §)* SA

INTERESES SOBRE RESERVA:

ISRt =V, * i%,* S SA

MONTO DE SINIESTROS:

MS, = SAA, * FA,

MONTO DE RESCATES:
MR, = Rx * CA, *SA * Vx

INGRESO POR PRIMAS:
Py=(PT, * SA+RF)*§,
1000
INCREMENTO EN GASTOS:
1 sit=0
IncGt=
(1+6)*IncG,~ sit>1" -

GASTOS DE ADMINISTRACION:

GAT, = GAPol, * IncG,*S,



GASTOS DE ADQUISICION:
Se cobraran unicamente durante el primer aiio.

OGAT,= (P, * OGAP) HOGAPol + (OGASA * SA))*S,
1000

COMISIONES

CTot, =P, * (CD, + CAC)

SALDO:
SDO, = P, - ( GAT, + OGAT, + CTot, )

INTERESES SOBRE SALDO:

ISS, = SDO, * i,

TOTAL DE OBLIGACIONES:

TOB, = IV + MS, + MR, + VC# ISMS, + Div,

TOTAL DE DERECHOS:

TD, = SDO, + ISS, + ISR,

SOBRANTE ECONOMICO:

SE, = TD, - TOB,
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