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INTRODUCCIÓN 

Desde la antigüedad la protección personal surge en el hombre como una necesidad de 

sentirse seguro ante la posibilidad de perder su integridad fisica o la de sus bienes y es 

buscando esta protección que surge el seguro. En el desarrollo de este trabajo se hablara en 

particular del seguro de vida individual. 

El bienestar, la estabilidad económica, la seguridad social y las características que 

identifican a cada sector del mercado son algunas de las condiciones del medio que 

intervienen en la demanda de seguro de vida individual y se refleja en la gran variedad de 

planes existentes en el mercado. 

Es importante notar que un gran problema al que se enfrenta el sector asegurador es 

este: debido a las demandas del mercado y ante el entoIllO competitivo imperante en la 

realidad de México, las compañías aseguradoras se enfrentan a la necesidad de actualizar 

oonstantemente los productos de vida individual que ofrecen a los futuros oontratantes. La 

compañía que no cuente con nuevos e innovadores productos no podrá subsistir ni colocarse a 

la vanguardia con las aseguradoras fuertes del mercado. 

Ante este problema las aseguradoras tienen dos alternativas, una de ellas es elaborar 

nuevos productos oonsiderando las necesidades y demandas del mercado, la otra es rediseñar 

los productos ya existentes modificando algunas de sus características esenciales oon l. 

finalidad de obtener productos diferentes. 

Empleando estas alternativas se podrán ofrecer nuevos y mejores productos que 

satisfagan las necesidades tanto de las aseguradoras oomo de los asegurados. 

Ahora bien, la creación o modificación de productos debe realizarse lo más pronto 

posible para poder ofrecer alternativas de solución a los ríesgos particulares que requieren ser 

asegurados. 



Una de las labores del Actuario es la creación de nuevos productos que cubran las 

expectativas actuales del mercado y de la empresa a la que se representa, puesto que si no se 

satisface alguna de las dos partes, el nuevo producto no tiene posibilidad de éxito. Las 

demandas que deben satisfacer los nuevos productos involucran la satisfacción de 

necesidades para el asegurado y la generación de utilidades para las empresas. Es 

conveniente recalcar que en el sector asegurador el concepto "nuevos productos" incluye 

tanto el desarrollo de un producto que no existe en el mercado como la modificación de 

alguno ya existente, esta puede ir desde el cambio de la prima, hasta la inclusión de otros 

beneficios. 

Debido a lo anterior, el presente trabajo tiene como objetivo general Proponer un 

procedimiento para la elaboración de nuevos productos para el seguro de vida individual 

evaluando la parte comercial, administrativa y el sustento técnico para ofrecer al mercado 

productos originales que cubran las necesidades reales del mismo y que proporcionen 

mayores utilidades a las compañías aseguradoras. 

Para cumplir con este objetivo se desarrollan tres capítulos, en el primero se habla de 

las principales caracteristicas de los seguros tradicionales y flexibles, también se muestran 

aspectos importantes tales como los beneficios adicionales, la importancia del reaseguro y 

las principales leyes que rigen el seguro de vida individual en México. 

En el capítulo dos se describen brevemente los elementos actuariales más importantes 

que se deben considerar en el diseño de productos para seguro de vida individual y que son 

necesarios para la elaboración de la nota técnica con la que se registra el nuevo producto ante 

la Comisión Nacional de Seguros y Fianzas. 

En el último capítulo se analiza la parte comercial de los seguros y se desarrolla un 

nuevo producto partiendo de una necesidad especifica y tomando en cuenta cada uno de los 

i: aspectos estudiados a \o largo de los tres capítulos . 
.-
¡ El desarrollo del nuevo producto aquí propuesto parte de la necesidad de ofrecer al 

" i público un seguro cuya suma asegurada mlllllen¡pl su poder adquisitivo debido que la alta , 
ID 
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inflación imperante en México provoca que a1 transcurrir el tiempo el monto contratado para 

el seguro de vida ya no sea suficiente para los fines que se contrató, 

N 



CAPÍTULO 1 

LOS PRODUCTOS EXISTENTES DE VIDA INDIVIDUAL EN EL 
MERCADO. 

Objetivo: Mostrar la evoluciÓII del seguro de vida individual en México, describir los diferentes 

tipos de seguro _ en la ac:tuaIidad e introducir brevemeate las C3I3~sticas de 

moroado para poder ideatiflcar que sectores del mismo se eocummm dispooibles y así 

enfocar a estos los nuevos productos a desanolIar, no sin antes también mostrar como se 

encuentra el mercado nacional en relación al mercado internacional. 
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1.1. ANTECEDENTES GENERALES DEL SEGURO DE VIDA 

INDIVIDUAL EN MEXICO 

El propósito de esta sección es dar a conocer a grandes rasgos el desarrollo histórico del 

seguro de vida en México y la importancia que representa para la economía de las personas y 

del país. 

El 15 de abril de 1884, fue expedido el "Código de Comercio de los Estados Unidos 

Mexicanos" en el que se reglamentaba a los seguros marítimos y a los seguros mercantiles. 

Debido a que el seguro de personas no se contemplaba en el código de comercio se consideró 

como un contrato civil y se reg1amento en el código civil expedido en 1884. 

En 1889, se promulgó un nuevO código de comercio en el que se establecen criterios 

para detenninar el aspecto mercantil del seguro. De acuerdo a este código se considera que el 

contrato de seguro de cualquier especie es mercantil, bastando que el sujeto asegurador sea 

una empresa. 

El 16 de diciembre de 1892, se promulgó la primera "Ley Sobre Compañías de 

Seguros", en la que prevalecía la intención de vigilar e intervenir en las operaciones de las 

empresas, sujetándolas a varias medidas de control por medio de la Secretaria de Hacienda. 

En este tiempo las compañías que practicaban el seguro de vida individual eran "La 

Fratemal" y "La Mexicana" que pronto desaparecerian, 

Hacia 1910 México estaba bajo un régimen de gobierno que trataba de mantener la paz, 

la economía era sólida, por primera vez el país contaba con superávit e iniciaba su 

industrialización basada en capital extranjero sobre todo norteamericano e inglés (que no se 

interesaba en la situación de los trabajadores), Los mexicanos ya estaban cansados de que no 

hubiera garantías individuales y de que los caciques los explotaran y maltrataran, 

En cuanto al sector asegurador corría una época de buen desarrollo económíco y social 

y de gran libertad jurídica cuando LE. Neergaart quien era corresponsal de la New York 

Company, con la colaboración de William B. Woodrow, dedicado al seguro de dal!os 

constituye el 21 de noviembre de 1901 "La Nacional" Compañía de Seguros sobre la Vida 

como Sociedad Anónima, por suscripción pública y de acuerdo a los ténninos señalados por 

el código de comercio de 1889. 

2 
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En 1902, se estableció una sucursal en México de la "Confederación de Canadá", 

Sociedad de Seguros sobre la Vida. 

En 1906 con una economia precaria y con el fin de buscar la protección de la clase 

desprotegida del pais nacia "La Latinoamericana", un año después se fundó "Seguros la 

Veracruzana, S. A." como la primera compañía de seguros de incendio, y en 1918 se crea la 

"Compañia Mexicana de Riesgos y Accidentes, S. A.". 

Eo ese tiempo los agentes de ventas tuvieron mucho éxito, realizaban las ventas con 

facilidad y las renovaciones anuales se efectuaban casi en su totalidad. 

En octubre de 1904 se crea el departamento de "Inspección General de Instituciones de 

Crédito y Compañias de Seguros" dependiente de la Secretaria de Hacienda, cuya función era 

la realización de vigilancia fiscal. 

El 25 de mayo de 1910 las cámaras aprueban la iniciativa de ley del ejecutivo, 

tendientes a regular las operaciones de las instituciones de seguros que operaban en vida, por 

ser estas compañías extranjeras, evitando así la fuga de una parte importante del ahorro 

nacional y estableciendo un control gubernamental en beneficio de los asegurados. 

Los puntos más importantes de la citada ley fueron: 

» El seguro solo podria ser practicado por empresas constituidas como sociedades anónimas 

o mutualistas, previa autorización de la Secretaria de Hacienda. 

» Se obligarla a las compañias a la constitución y a la inversión de reservas técnicas y de 

previsiórt 

» Se estableció la inspección oficial de acuerdo con el reglamento respectivo. 

» Se ds a través de la Secretaria de Hacienda las filcultades necesarias para la supervisión de 

las operaciones de las aseguradoras y además solicitando periódicamente sus estados 

financieros, exigiendo a las compañias extranjeras el depósito bancario de los títulos y 

valores que constituyan sus reservas matemáticas y de reaseguro. 

El 24 de agosto del mismo aiio el ejecutivo aprobó el reglamento de la Ley de las 

Compañias de Seguros Sobre la Vida el cual fue complemento de la ley del 25 de mayo. 

Sin embargo no se llevó a cabo en la funna prevista el control de las operaciones de 

seguros esto. continuaron siendo practicados corno ames. 

;¡ En 1917 un ambiente de paz relativamente cimentada trajo corno consecuencia para las 

c:ornpañúIs de seguros la normalización de sus operaciones, sus reservas quedaron 

3 
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establecidas en moneda, así como también sus pagos por siniestros, vencimientos de dotales) 

gastos, etc. 

De 1919 a 1934 la importancia social y económica de las instituciones de seguros era 

creciente, durante este periodo hubo varias modificaciones, decretos y ajustes a la 

reglamentación de seguros y el 27 de noviembre de 1923 se dio a conocer el nuevo 

reglamento de la Ley de las compañías sobre la vida. Su finalidad era hacer más eficaz la 

vigilancia de las compañías de seguros para garantizar los intereses del seguro. 

Las compañias de seguros que nacen durante este periodo son: 

1912 La Mutualista, Sociedad Corporativa Naciona~ antes la Mexicana fundada en 1887. 

1924 Los Leñadores del Mundo en México, Compañía de Seguros Sobre la Vida (W oodman 

lbe World) y Unión de Seguros, SA 

1930 El fondo de auxilio, Compañía Mutualista de Seguros Sobre la Vida. 

1933 América Latina, Seguros Azteca, SA y Seguros Protección Mutua, SA 

1934 La Prevención Obrera. 

El 25 de mayo de 1926 aparece la Ley General De Sociedades De Seguros. 

Alentadas por la estabilidad económica del pals las compañias extranjeras que se 

habían ido durante la revolución estaban regresando, sin embargo la Ley General De 

Sociedades de Seguros dejaba ver un trato preferente a las empresas mexicanas. 

E! 25 de noviembre de 1926 el presidente Calles expidió el reglamento que 

complementaba la Ley General De Sociedades De Seguros. 

E! 29 de enero de 1931, Ortlz Rubio firmo un decretO que modificaba la Ley de 

Sociedades de Seguros vigente desde 1926, entre los motivos que se consideraron pars tal 

decreto estaba que las compañías extranjeras de seguros obtenian un gran volumen de utilidad 

en México y que servían pars enriquecer las naciones extranjeras. Por lo que para remediar 

esto en parte. las empresas extnuIjeras antes de obtener la autorización pars operar en México 

debería renunciar a su nacionalidad. 

E! 21 de mayo de 1931 se estableció como entidad del sector público la Aseguradora 

Hidalgo, S.A 

V E! primero de agosto de 1932, Ortlz Rubio firma otro decreto en el que se agrega el 

articulo 143 a la Ley General de Sociedades de Seguros, este nuevo articulo establecía el 

4 
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procedimiento para fijar el valor de los bonos y acciones de las empresas aseguradoras, para 

los fines de su balance general. 

En mayo de 1933 durante la presidencia de Abelardo Rodriguez entró en vigor el 

reglamento del seguro obligatorio del viajero. 

El primero de junio de 1934 fue publicado un decreto para el cual se creó un impuesto a 

los beneficiarios de las pólizas de seguros de vida. El mencionado decreto desalentaba a los 

futuros asegurados anulando el espíritu de previsión y aborro. Las compañías que operaban el 

ramo de vida se unieron y lograron que el decreto se derogara. 

El 21 de enero de 1935, el ejecutivo mediante un decreto dio a conocer las bases para el 

calculo de las primas y de las reservas que deberian garantizar el poder cumplir con las 

obligaciones de las empresas de seguros hacia los asegurados; las reservas deberían ser 

crecientes en relación con el tiempo. 

EI31de agosto de 1935, se publicó La Ley General de Instituciones de Seguros, esta ley 

tenía un franco carácter nacionalista, la mayoría de las compañías extranjeras no estuvieron de 

acuerdo en la obligatoriedad establecida por esta ley de invertir las reservas técnicas y de 

capital en México y optaron por salir del mercado mexicano. Otra de las causas que 

motívaron la salida de estas compañías fue el artículo 23 que obligaba a la compañía filial y a 

la matriz a responder con su activo, independientemente del volumen de operaciones 

efectuadas en México." 

"En el contexto de esta ley se definió que tipo de sujetos jurídicos podria realizar 

operaciones activas de seguros, como deberían organizarse y qué operaciones podrían 

realizar; se estableció un régimen permanente de control y vigílancía sobre las empresas de 

seguros y sobre las actividades de otros sujetos que coadyuvaran con dichas empresas, así 

como una serie de sanciones administrativas y penales por infracciones a sus no~ 

señalando las autoridades que tenían a su cargo esta funci6n; se previeron ciertos 

procedimientos para el caso de reclamaciones contra las empresas de seguros con motivo dd 

coII\nIIO de seguro; Y finalmente, se precisaron los tipos de seguros que debían ser 

contratados con empresas aseguradoras filrultadas para operar en el pals". 

También en esta ley se aumentan los requisitos para operación de las empresas 

aseguradoras extnu1ieras, como la de obtener autorización del Gobierno Federal, tener CÍDCO 
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años de funcionamiento normal y estar habilitado para operar de acuerdo con las leyes de su 

país de origen. 

En el artículo 20 de la misma ley se establecen los capitales mínimos con que deberían 

contar las sociedades anónimas interesadas en operar como instituciones de seguros. 

El periodo de 1935-1945 se caracterizó por la emigración de un gran número de 

aseguradoras extranjeras y por la constitución de un gran número de compañías sobre todo 

mexicanas. 

En 1935 se autoriza la constitución de Seguros de México. 

En 1936 se constituye la Aseguradora Anahuac, La Equitativa, La Metropolitana y la 

Provincial. 

Durante 1937, Se fundan las aseguradoras: El Fénix de México, La territorial, Seguros 

Monterrey del Circulo Mercantil y Aseguradora Mexicana filial de Seguros de México, 

En 1938, se constituye Agente Viajero, 

En 1939, se funda Aseguradora del Norte, 

De 1940-1945 se fundan entre otras: Aseguradora de Occidente, La Peninsular. Pan 

American de México, Seguros del Pacifico, El so~ La Atlántida, La Previsora, Seguros Atlas, 

Seguros de Puebla, Seguros la Comercial de Chihuahua, Seguros Confía, Oriente de México, 

Compañía Mexicana de Seguros del Centro, Aseguradora Cuauhtémoc, La Azteca, La 

Libertad, La Oceánica, Seguros Progreso, Seguros Tepeyac, La Aseguradora de Crédito, La 

Concordia, La Interamericana y La Laguna, 

En 1943, se crea la Asociación Mexicana de Medicina del Seguro, AC que entre otras 

actividades busco acrecentar los conocimientos del mercado en lo referente a la selección 

médica de los riesgo. de vida a través del intercambio de experiencias de todas las 

aseguradoras, 

El 18 de febrero de 1946, el general Manuel Avila Camacho reforma la Ley General de 

Instituciones de Seguros con el fin de corregir defectos y cubrir deficiencia., 

En 1946 se crea la Asociación Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS), 

El 14 de septiembre de 1946 se promulgó el reglamento d. la Comisión Nacional de 

seguros; cuya función consistla en estudiar y resolver los problemas de las instituciones de 

seguros, 

6 
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Entre 1946 Y 1952 se constituyen las siguientes compañías aseguradoras: El Potosí, La 

Nueva Galicia, El Porvenir, Alianza, La Hispano Mexicana, Seguros Chapultepec, 

Aseguradora refonna, La Ibero Mexicana, Aseguradora Baja California, La Californiana, 

Torreón Sociedad Mutualista de Seguros, Unión Reaseguradora Mexicana y Reaseguradora 

Patria. 

A fines de los años 50' s habia 68 compañías de seguros que funcionaban en México de 

las cuales 27 vendían seguros de vida. 

El primero de enero de 1954, se puso en vigor una legislación que ordenaba que: "los 

seguros de las personas y de las propiedades ubicada en México, fueran adquiridos en 

compañías aseguradoras autorizadas". 

A los 26 años y 26 días después de expedida la Ley de Seguros por Cárdenas, se dio a 

conocer el 21 de septiembre de 1955 el Reglamento de Agentes de las Instituciones de 

Seguros. Este reglamento establecía entre otras cosas los requisitos legales que deberían 

cumplir las personas fisicas que gestionaban seguros a nombre de las instituciones, la forma 

de remuneración de los agentes, y se estipulaban las razones por las cuales se podría retirar la 

autorización a los agentes. 

En 1956 se concreto un importante decreto que se introdujo en la legislación de seguros 

cuyas refonnas estaban encaminadas a vincular mas efectivamente al sistema asegurador con 

el desarrollo económico del país, entre las reformas se modificaron los capitales minimos 

requeridos para conseguir la autorización de funcionamiento como instituciones de seguros, 

se fijaban los limites máximos de retención que UD8 aseguradora puede tener en cada ramo sin 

necesidad de reasegurarniento. 

"Tratándose de las operaciones de vida la Comisión Nacional de Seguros fijaria a cada 

instiTución el limite máximo de retención, tomando en cuenta el volumen de operaciones, su 

promedio de seguros en vigor y la experiencia que hubiera obtenido, procedimiento que 

actualmente opera"-

De 1957 a 1975, la actividad legislativa del estado mexicano en materia de seguros 

disminuyo. 

El 29 de diciembre de 1970 desaparece por decreto la Comisión Nacional de Seguros Y 

se transfieren sus funciones de inspección y vigiIoocia de las instituciones de seguros a la 

7 
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Comisión Nacional Bancaria que cambia su denominación a Comisión Nacional Bancaria y 

de Seguros. 

A fines de 1977 el mercado contaba con 59 compañías aseguradoras de las cuales 29 

operaban vida. 

En mayo de 1983, se dan a conocer las reglas para operaciones de seguro y reaseguro en 

moneda extranjera celebrado por instituciones y sociedades mutualistas de seguros en el país. 

Como se ha visto el sector asegurador mexicano ha mantenido un ritmo constante de 

crecimiento y esto se ve reflejado en la cantidad de aseguradoras que administran grandes 

volúmenes de primas, con influencia económica y social cada vez mayor y que generan 

empleo para millares de personas.' 

1.2. MERCADO NACIONAL E INTERNACIONAL 

El desarrollo de un producto2 es una función de planificación que asegura un análisis 

continuo del desarrollo del mercado para los productos existentes, de tal fonna que se tiende 

a crear nuevos productos o a mejorar los ya existentes. 

Es necesario que las compañías de seguros satisfagan las necesidades de sus clientes, 

mismas que varian y evolucionan con el transcurrir de los alIos, por esto, las compañías 

aseguradoras deben elaborar los nuevos planes de seguro de vida tomando en corisideración 

las necesidades y demandas actuales y futuras del mercado. De este modo podriI obtener 

utilidades adecuadas y garantizar su permanencia a largo plazo en el mercado asegwador. 

Para detectar las necesidades actuales del mercado es necesario realizar estodios del 

mismo, en los que se recopile información que servirá para la toma de decisiones, y que 

ayudarán a adquirir un adecuado conocimiento del mercado. Debido a que no se ba prestado 

el debido interés al estudio del mercado, se han descuidado amplias capas de asegurados 

potenciales provocando que la industria aseguradora no baya crecido como debiera. 

, Plnd_cle __ .. _ .. _cle"'-","_~_ ... d_ 
• _doISesmo ... __ , AMIS, Máioo 1989. 

'v ....... ___ , Tais: -A/pDooOwzptesSobleNuevooPt_enloo Seguros ... 
~_'''''JóBjc.·,F_clec-._I9S3. 

8 



tos ('ROOl'CTOS C\lSYE:\YES m: \'ID,-\ I\DlVlDlAI. E\ El. 
\lERC-\UO 

A todo esto, el fin de conocer el mercado es captar la gran cantidad de clientes que 

solo están en espera del anuncio de las medidas que podrán satisfacer sus deseos y 

necesidades para acogerse a ellas, es decir, " La investigación de las necesidades es la 

investigación del mercado de seguros mismo, puesto que los seguros no constituyen 

solamente la propia gestión operacional de la aseguradora, sino también la operación 

institucional que, coordina la acción de las aseguradoras en la busca de soluciones que 

aisladamente no conseguirían encontrar".J 

Las aseguradoras deben buscar continuamente la verdad del mercado las 

necesidades ocultas de los consumidores, de las necesidades aparentes aun no satisfechas o 

ya satisfechas pero insuficientemente, mediante los medios más sofisticados que le permitan 

anticipar el futuro. 

En la planificación hay que anticipar las nuevas situaciones, en términos de 

necesidades de los clientes y de medios para satisfacerla. 

Se ha aceptado el desarrollo económico como una causa del crecimiento para la 

industria aseguradora, tendiendo a asegurar lo que antes se consideraba como no merecedor 

de ser asegurado, 

La aseguradora mueve dinero, invierte, utiliza técnicas personales, etc, y su posición 

en el mercado es determinada por su tamaño, la magnitud de sus reservas, por su nivel 

técnico, por el número de asegurados, etc, 

La capacidad de ventas de una aseguradora es limitada y por eso la competencia en 

seguros constituye la base que impulsa la creatividad, 

De lo anterior se concluye que la aseguradora debe conocer el mercado en el que 

actúa o desea actuar en sus detalles minimos, Debe definir ese o esos mercados y esta 

definición vendrá de la investigación de los actuales seguros y de los asegurados 

poteociales, de sus tendencias de crecimiento, de los competidores ya establecidos junto a 

ellos, del grado de desarrollo y de las modalidades más vendidas, de las características y 

manifestaciones de los riesgos, etc, 

3 -.., PUvoos _ &. "Mañaiagy Scpros", Editorial MaIie, MadIid 1m 1'1> 6, 
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EL SEGURO DE VIDA EN WS ESTADOS UNIDOS 

Estados Unidos\ es el mercado más grande e innovador de seguros, se ha 

caracterizado por la constante introducción de variantes en los planes de vida, por otra 

parte, la mayoría de los mercados latinoamericanos siempre han tratado de emular sus 

productos y en algunas ocasiones han tratado de competir con ellos. 

EL SEGURO DE VIDA EN LA TINOAMERICA. 

MEXICO: 

Estados Unidos tiene una notoria influencia en el área de seguros de México, y 

aunque con un cierto grado de diferimiento respecto a los tiempos en los que se desarrollan 

los productos en los Estados Unidos. el mercado mexicano siempre ha emulado hasta cierto 

punto los productos norteamericanos. 

A pesar de que México vivió un proceso inflacionario muy severo en la década de 

los 80's, el seguro de vida alcanzó porcentajes de crecimiento por aniba de la inflación; y 

este crecimiento se dio porque las empresas destinaron una gran cantidad de esfuerzos para 

impedir que el ramo desapareciera. 

El mercado de seguros ha crecido paralelamente a la población económicamente 

activa en el caso de seguro de vida. 

SUDAMERICA: 

En Sudamérica, con excepción de chile, el seguro de vida individual prácticamente 

se ha extinguido. Las compañías de seguros no actuaron apropiadamente para salvar el 

ramo. Debido a que no quisieron compartir sus utilidades obtenidas por los planes 

tradicionales con los asegurados llevando el ramo prácticamente a su extinción. 

Cada mercado tiene sus propios problemas inherentes a su entorno y por lo tanto 

debe Y puede encontrar sus propias soluciones . 

• "Memorias XVI Coupao", As0ciaci60 _de _ea -. Mtxi<:o 1993. Pp.131. 
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1.3. MARCO LEGAL. 

Dentro de la operación del seguro existe un ente encargado de regular y vigilar las 

relaciones entre el asegurado y la cornpaftía de seguro, este ente es la Secretaría de Hacienda 

y Crédito Público y lo logra a través de la Comisión Nacional de Seguros y Fianzas. 

Para que la Comisión Nacional de Seguros y Fianzas regule y maneje adecuadamente 

las diferentes situaciones que se puedan presentar entre el asegurado y la compañía de 

seguros, hace uso de las leyes que conforman el marco legal en los seguros. 

Primeramente se cuenta con la Ley General de Instituciones y Sociedades 

Mutualistas de Seguros en la que se establecen las reglas para el correcto manejo de los 

seguros, buscando un sano desarrollo financiero del sector asegurador y la protección de los 

intereses de los asegurados_ 

Entre los aspectos mas importantes acerca de los que trata esta ley se tienen: 

~ Que las operadoras del seguro soJo pueden ser practicadas por empresas constituidas por 

sociedades anónimas o mutualistas previa autorización de la Secretaria de Hacienda. 

» Establece también las bases para la organización y funcionamiento de las empresas. 

» Establece las operaciones que pueden practicar las instituciones de seguros. 

» Se marcan los lineamientos para la constitución e inversión de reservas. 

» Se establece que las primas de tarifa. las baaes técnicas y la documentación de 

contratación deben ser registrados y aprobados previo lanzamiento al mercado. 

Otra ley importante a la que se deben ajustar las compañias aseguradoras es la Ley Sobre 

el Contrato de Seguro en la que se norma la aplicación adecuada del contrato de seguro, esto 

con el interés de proteger los derechos del asegurado o beneficiario. Por medio de esta ley se 

proporciona seguridad a las partes en sus obligaciones y derechos. 

De lo que se desprende que el responsable del diseño, desarrollo e implementación de 

seguros debe recordar que se deben respetar cierto. lineamientos legales. 
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1.4. PLANES TRADICIONALES 

"La función de un seguro de vida es proteger contra el evento de muerte prematura o 

de vida demasiado prolongada a una o varias personas y resarcirlas económicamente para que 

sus beneficios o ellas mismas puedan continuar sus vidas sin afectaciones económicas serias 

en el caso de la ocurrencia de dichos eventos" 

El seguro tradicional de vida pretende proteger aspectos patrirnoniales7 haciendo frente 

a riesgos estables, una de las caracteristicas de este tipo de seguros es que el comportamiento 

de la suma asegurada es predetenninada. 

Existen tres planes hásicos de seguro de vida tradicional y a continuación se ofrece 

una breve descripción de cada uno de ellos. 

Seguro de vida entera u ordinario de vida.- Este tipo de seguro proporciona 

protección por muerte y prevé el pago de la suma asegurada a los beneficiarios en caso de 

fallecimiento del asegurado en cualquier momento que ocurra el mismo, a psrtir de la 

contratación del seguro. 

La suma asegurada puede ser contnllada con crecilitiento aritmético, es decir, con 

incrementos fijos durante un número limitado de aftos o con crecimiento geométrico, de 

manera, que la cantidad que se incremente se calcula aplicando un porcentaje predeterminado 

a la suma asegurada inicial. 

La fonna de pago de las primas del seguro de vida entera nos permite tener la 

siguiente clasificación: 

a) Ordinario de vida en el que las primas son pagadas durante toda la vida por el asegurado. 

b) Vida a pagos limitados en el que las primas son papel"' durante determinado número de 

aIlos. 

e) VIda a prima única donde el asegurado efectúa un pago único como su IIOmbre \o indica. 
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El seguro temporaI 5
._ Proporciona protección por muerte al asegurado durante «n" 

años y se compromete a pagar la suma asegurada a los beneficiarios en caso de que el 

asegurado fallezca durante el período contratado. En caso de que el asegurado sobreviva al 

tiempo preestablecido, los beneficios del contrato de seguro cesarán por ambas partes. 

Seguro dotal puro.- el objeto de este seguro es básicamente de ahorro ya que l. suma 

asegurada se entrega únicamente si el asegurado sobrevive al termino de vigencia del seguro. 

Seguro dotal mixto o capitalizable,- Un seguro dotal mixto obliga a l. compañia 

aseguradora a pagar la suma asegurada contratada a los beneficiarios, si el asegurado muere 

dentro del plazo contratado o al asegurado, si este sobrevive al plazo prefijado, es decir, la 

aseguradora invariablemente tendrá que pagar la suma asegurada. 

Para el seguro capitalizable se combina un plan de ahorro con un seguro de muerte. 

Este plan es uno de los que tienen más demanda por la garantía de pago que ofrece. 

CUADRO COMPARATIVO DE WS PLANES BASICOS DEL SEGURO DE VIDA 

TRADICIONAL. 

SIproInDpJnl OnInoriodevida Vida .... 1imiIadoo IloáI midoo'" 
.,5 ..... 

(JIIeIioo Objdiw 0bjf.dY0 0bjf.dY0 
nm Iao- Protraer al """!!'IlIIo - ~ al """!!'IlIIo - BrinIa al asegtndo 

." .,.,¡ct.wIes cUarte: clnnetodala vida clJnDetodala vida w<apifaldemim 
- FJ periodo de - abe "o...wlades - abe lówhob - abe las noN ..... 

vida JIIlCbIivo pbu ......... pbnaitUts pqiascld asegtndo 
- Dwne 1&- BrinIa~ aI- BriOOa ~ al - El asegtndo fJII8Il 

edJaIcilIl de los """!!'IlIIo y • los asegtndo primIs rura..e!ll vida .. rniatJao¡ bereficiarios. - 0Iaga "'IJIIÜId • los procb:Iiva .... 1lAalultite - Garariiza la estabilidad benefici8lios. - 0Iaga "'IJIIÜId al 
dq¡endioas. """liD de Ios- GoI1ni:m la ..... lidad """!!'IlIIo y a los 

- Ilmóe lIIw<Ios beneficiaios. Oh.'II,M,. de los beneficiaios 
dIfC Hi.. '8 - Garariiza "'" la benefici8lios. - GnDm la 

- O .... ¡aa liuUa siga vivierxIo - GoI1ni:m "'" la &miIia Malj1idw1 cid 
poIOOIS "'" !be de ¡eionts siga .mo.Jo !be de ...,..adD a !Il ....... 
raPam w o .. Wllicas. paiooes .... ó,Í<. .0;,/';1.'; ... , 
_ a bajo 

1 .......... 1 ......... ....... 
• 'Teoria Y -.... de MalemétIcas Rnancleras", Ayres, Frank; EdIoriaI Me Gfaw.HiI. Méldco 
1m. 
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oosto, con Fallecimiento del Fallecimiento del asegurado. - Fallecimiento ¡xr 
qx:iOO de asegrado. Ilesa ipcióo' ~ CIIJSa 

cambio de plan Descripción FJ asegurado esIar1Í ¡J(Ugido - Su¡xNveroa del 
Riesgo rubinto B asegurado se Wmrte toda la WIa pero 0JI0 asegurado al termino 
La 0JJerte del .... 'IjlCl'de a l"'I!I" las pBI!IIá pimas durarte cierto devigencia 
&'l'gtI>Ido ~ primas ~ viva. La pIa7D convenido. La Descripción 
_envigorlapóliza .... ,,¡ ... 1Ía ~ se ~ se obliga a pag¡tr Esleplanes¡:oraprctegora 
Ilesa;poo., obliga a pag¡tr la suma la suma asegurada a loo per.ooas durarte lIlI 

B asegurndo pag¡l asegurada a loo beneficiarios en la fucha que periodo dde¡¡ninado ~ 
pimas durarte el beneficiarios del asegurado 0Cl.lIm el fioIlecirniento del adicionalmente JRffndan 
periodo padlldo. La al fitIIooirniemo de _ en la asegurado lIlI ahocro al fimI de la 
axnpañía se obliga a fuchaqueoama Ca.actaÍSÓUb vigencia, a fin de 
l"'I!I" la suma C'aradtrisIkas - B pIa7D de 00ItraIación Y <XlIIlpIememr o <XllHituir 
asegurada a loo - B pIa7D de el plazo de Jl'@ldeprimas lIlI fundo. 
beneficiarios 00ItraIación Y el pIa7D son difire1Ies. B asegurado 0JI0 esIar1Í 

designados si el de ~ de pimas son - B pIa7D de pimas queda ¡J(Ugido ¡xr un tiempo 
aseg¡mtOO fiillece idéJlIicos ~ viva. limitado a lIlI pIa7D detaminado Y pag¡trá 
dentro del periodo el asegrado. detaminado primas durante ese misrm 
col1Iatado de - Para todos loo eIéctos, - Al concluir el periodo de lapso. 
cobertura se SlIJlOB' ~ el pa!J> el "'l9J!O quedará Caracteris1iCIs 
CaractaioIicas asegrado fiillece a loo saJdado, oottiruando el - B pa!azo de 
- B pIa7D de ~ 99 aoos, ¡xr 1otadD, al sq¡uro basta la fucha en ocmmaci6n y el plazo 

de primas Y de alcanzar ..... edad, el quelitllemtel ~ de JlIl!P) son loo 
JilitWóJ, son CXlIt"Cllliro del Jl'@l - Si el asegmtdo lJrB¡t a la misms 
loo mismJs. de la ¡ñma cadtye y edad de 99 años la - La axnpañía 

- La ~ la ~ JilIPlIá ~ le JilIPlIá al invariabIeoIf'J 
úniaune<te la suma asegurada Jiqio asegmtdo la suma tmIrá que Jl88II' la 
pag¡l si el coovenida al Jiqio asegurada .... Ib..... 1aI suma asegurada ya 
~ fiillece ""'9IIldo, 1aI1XJII) si IXJII) si ya hDaa sea a loo beneficiarios 
deDro del yabDem&llecido. titIIecido. oal¡ro¡io'""'9mtdo 
periodo - B <Xl6IO de ..... - EsIe plan tiene lIlI <Xl6IO - CotsIinl)'C nna 
¡reWtmeoIe proIaxjóu es más más dewdo que el , .. ,¡i'BÜ, de 
)lIldlIh dewdo que el sqptrO leJlllCIaI y el adinario de 1I<Jb:iCiÓÓü Y ahocro 

- B ~ 1fII1lOIaI, ""'" irqJIica vida ya que dentro del que saIisfitce fllItO las 
leJlllCIaI solo que la asqp1ldcn, periodo de Jl'@l deberá ".......;1arb 
debe,.m..e inwr .... netlle tadá liJnnor.¡e la """"" Iblpnles Y 
IXJII) lIlkx:ióo que JlII8IlF la suma nooesaña ¡:ora oIIJq¡Ir la ... n ....... en at9D 

de ... JilÜmI, """8nda proIaxjóu YiIaIicia de .... in....., IXJII) 

a&IIo la - EsIe sqptrO f8 la - B asegmtdo solo JIltIII la de Vfjel, ji>ilritn 
l1t<tsidod lIlkx:ióo adeaaIa al primas a&IIo f8 O rairo, .., ClS) de 
"""IPIilIe pII!da JiIÜDB CM osi 00 , JlRÓdÍVO y se SIpIViY<ncia 
a ..... ase en ¡xr la lIIIIDII'lI que cieIIpftoa.pl de _ Jl'@l - Es el más aIO de los 
!ll ..... Y itpi_ el.., lo. lII<lIIIM>, CDl la pIaiIes biaicos deIlido 
cbaÜt &dio • ,ia*, WIlIIja de ... a la ¡m¡encia di! 

claDi:m>aImo. 
1DoIiImo_F.cb:aiiwdo s..-y -. Ac., ""do_ r,lMI!SI'M:, _1M 
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Los seguros de vida tradicionaJes satisfacen las necesidades de un mercado con 

estabilidad económica, pero en un mercado que es inestable y que cuenta con un elevado 

nivel de inflación ya no cumplen al cien por ciento su cometido ya que al existir altas tasas 

de inflación, el poder adquisitivo de las sumas aseguradas se desvanece rápidamente y es 

en ese momento cuando entran a competir los planes con inversión y los planes flexibles 

que se describirán posterionnente. 

1.5. SEGUROS CON INVERSION 

En 1979 la situación económica en México pasa de ser relativamente estable a tener 

un alto índice de inflación que se caracteriza por los elevados intereses del mercado de 

capitales, esto ocasionó una situación alarmante para los asegurados de vida, produciendo 

retiros masivos de valores de rescate o prestamos de pólizas con el propósito de invertirlos 

en fideicomisos personales que proporcionarían intereses superiores a los ¡que se cobrarían 

sobre esos préstamos. 

Como respuesta a esta situación en 1980 las compañías aseguradoras desarrollan el 

seguro con inversión donde se asocia el plan de seguro con una cuenta de inversión. Seguro. 

tradicionales con aportaciones adicionales creados con el prQpÓsito de financiar las primas 

posteriores a un periodo de pago. previamente establecidos; de forma que el periodo de 

pago de primas sea mas corto que el periodo que cubre el seguro. 

Las aportaciones adicionales se calculan con una tasa de interés que se espera obtener, 

por lo tanto, es posible que al no obtener estas tasas, el asegurado deba efectuar más 

aportaciones para mantener en vigor su póliza. 

Las aportaciones adicionales se manejan por medio de la compra de dotales a corto 

plazo. 

Dotales • corto pIuo.- El objetivo de estos es incrementar el fondo de ahorro, por 

medio de aportaciones adicionales con vigencias de uno a doce meses. Se manejan como 

l., coberturas adicionales al plan básico, la dwación de los dotales, se determiua de acuerdo a los 
e'\": 

~ meses completos que fiIIten para el próximo aniverurio de la póliza de vida. Las aportaciones 
~ ,. 
; . 
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adicionales que representan la prima del dotal, se canalizan a los instrumentos de inversión al 

igual que la reserva matemática de los planes básicos. 

A! vencimiento de los dotales, la suma asegurada se ingresa al fondo de administración, donde 

se invertirá y reinvertirá, hasta que sea necesario realizar prestamos de este para efectuar el 

pago de primas o hasta que el asegurado decida retirarlo. 

Cuando ya se cuenta con un fondo, se invierte de forma que se obtengan rendimientos con 

tasas de interés de tipo bancario. El manejo del fondo produce un gasto que se descuentan del 

mismo fondo. 

En el periodo que los dotaJes a corto plazo aun estén vigentes las aportaciones obtendrán 

únicamente una tasa garantizada que es mínima, es decir que en ocasiones el tiempo para que 

las aportaciones comiencen a obtener rendimientos importantes es excesivo. 

1.6. PLANES FLEXIBLES 

Los planes de vida flexibles, combinan la protección por muerte del seguro con el 

ahorro, permitiendo una gran flexibilidad en la compra del seguro y en el manejo de la 

inversión. 

En este tipo de seguros las primas son flexibles de acuerdo a las posibilidades 

económicas de los asegurados, la suma asegurada se actuaIiza anuaJmente o en periodos más 

cortos y sobre todo la ventaja más grande de estos productos es que tienen la oportunidad de 

ganar altos rendimientos sin haber efectuado una inversión muy grande. 

El asegurado puede solicitar retiros parciales sin ocasionar recargos. 

Las aseguradoras fijan una aportación minirna por la protección por muerte y se 

genera un fondo con aportaciones adicionales. En caso de que el asegurado no reaIizara el 

pago de la prima, la póliza no se cancela mientras exista capital en el fondo. 

En estos seguros no se conoce el comportamiento exacto de la inversión en el futuro 

debido a la flexibilidad del producto con respecto al moDIo de la suma asegurada, al monto 

del pago de primas, al plazo de sesuro y a las tasas de interés que ~e se obtendrúL 

r· Puesto que al contratar un sesuro de este tipo primero se fija una 9UIJUI asegurada Y duraDle 

~" la vigencia del oontrato el asegurado puede cambiarla al incrementar el moDIo de !IJ prima o 

al solicitar prestarnos del fondo en etectivo 000 que cuente su póliza. 
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Las primas de un seguro flexible se separan en primas para el riesgo y el capital 

restante se ingresa al fondo que ha de generar intereses, mismos que se ingresarán al mismo 

fondo. 

COMPARATIVO DE LOS SEGUROS TRADICIONALES Y LOS SEGUROS 

FLEXmLES. 

CARAcrERlSTICAS DE LOS CARACfERlSTlCAS DE LOS PLANES FLEXIBLES 
SEGUROS TRADICIONALES 

- Son apropiados para una - Son los más adecuados para las épocas de inflación 
economia estable - La periodicidad y el monto de pago de primas puede 

- La periodicidad de los pagos variar de acuerdo alas posibilidades del asegurado. 
es conocida y puede ser - El valor en efectivo esta integrado por el valor de 
mensual, trimestral, mensual rescate mas el foodo en administración. 
o anual. - Se fija la suma asegurada al inicio 

- El valor en efectivo, depende - Las sumas aseguradas son incrementadas de acuerdo 
de la reserva matemática es con el crecimiento de las aportaciones. 
predeterminado desde la - La compañía debe manejar una inversión prudente 
contratación. que le retribuya al comprador, un cierto interés real 

- El comportamiento de la por encima de la inflación, 
suma asegurada es - Cada mes se les acreditan los rendimientos generados 
predeterminada por el fondo. 

- Pueden hacerse aportaciones - Al ocurrir el siniestro se paga la suma asegurada y el 
adicionales fondo aamruJado. 

- Al ocurrir el siniestro se paga - En ocasiones se toma más como UD instrumento de 
la suma asegurada y el fondo invenión que como UD medio de proteeci6n. 
en administración en caso de - La administroción de este tipo de seguros es más 
que lo tenga. costosa Y requiere de sistemas más complejos, 

- Las aportaciones adicionales - Son planes autofiDanciables. 
comienzan a - Las aportaciones adicionales son ingresadas al fondo 
intereses competitivos en el de administración desde que son recibidas por la 
momento en que se vencen aseguradora y a partir de ese IDOmento generan 
los dotales a corto pla;ro. intereses. 

- Se pueden ineluir o exclui - Puede teoer incrementos no programados de suma 
beneficios adicionales asegurada 

- Se otorgan estados de cuenta - Cambio en el pla;ro de la cobertura del seguro 
periódicamente, - Inclusión o exclusión de beneficios adicionales 

- IrOCiemeolOS no prosramados de la suma asegurada 
- Se otoqpm estados de cuenta periódicamente 

lIIOIIrIndo el de la JK>Jiza v BU fondo, 
o. • o l'eIIIilah .. M ., "Ias !t hf • que . ."",,'.', ' y ..... 
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PARTICIPACION DE WS SEGUROS TRADICIONALES Y FLEXffiLES EN EL 

MERCADO DE SEGUROS EN MEXICO. 
1_ 1997 

NO.POLIZAS PRIMA EMITIDA ,. NO.POLlZAS PRIMA EMITIDA % 

VIDA INDIVIDUA TRADICIONAL 427,458 S 294,193,869.00 1.'~ 532)03 465,632,804 &0% 

INDIVIDUAL lRADICJONAL 1.09~.066 $ 2,185,518,lO1.00 55.9% 1,073,009 3,403,80&,615 58.5% 
CJ INVERS10N 

VIDA INDIVIDUAL FLEXIBLE 1,212,993 $ 1,431,278,547.00 36.6% 1,285,893 1,945,433,317 33.5% 

TOTAL 2,735,517 $ 3,910,990,617.00 100".40 2,891,105 S 5,814,874,736.00 100% 

-J>lbticadaspor la ArociaciInMe>OOma de I_IClOO<S deSegums, AC. (AMIS), __ 1996 Y 1997 

00IlI0 _ del;jen:icio de o:gurode vXIa individIal (Nota: las cifiasestln _alllOll<Xia_) 

Nota: Los datos presentados en este comparativo fueron obtenidos de las estadísticas 

anuales publicadas por la AMIS. A su vez las estadísticas son obtenidas de la información 

proporcionada por el sector asegurador. 

Se puede observar que los planes tradicionales tienen una mayor participación 

dentro del mercado, para esto, influye mucho que el seguro flexible requiere de un sistema 

de administración y control mas complicado varias aseguradoras no lo manejan, sin 

embargo, ofrecen seguros tradicionales con inversión cuyas características son muy 

similares a las de los planes flexibles. 

Como ya se mencionó los planes flexibles se crearon especialmente para épocas de 

inestabilidad económica o inflaciones altas, sin embargo. la suma asegurada también se 

deteríora con el paso del tiempo, aun en una economía sana, por eso no se duda que la 

demanda para la adquisición de seguros flexibles continúe incrementándoae. 

A través de los seguros flexibles ban sw¡¡ido una diversidad de planes que permiten 

satisfacer las necesidades individuales de los asegurados tal .. como: Aborro, Actualización 

de sumas asegundas, Adecuación de proteccióo. Flexibilidad, liquidez y alta protección. 
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1.7 PRODUCTOS DE VIDA INDIVIDUAL VIGENTES EN LA 
ACTUALIDAD 

Después del breve recuento que se ha hecho del desarrollo del seguro de vida 

individual se observa que las tendencias son hacia los planes de ahorro y como se verá mas 

adelante tambien hacia los seguros que protejan del efecto inflacionario. 

Mencionando algunos de los productos con más demanda en la actualidad se tiene: 

Seguro nexible.- Este plan flexible propicio una reorientación a los consumidores 

hacia los planes temporales y ordinarios de vida de modo que la diferencia que tendría que 

pagar se destina al ahorro dentro de la compañía aseguradora. Las caractensticas que 

diferencian a estos seguros de los planes tradicionales son sus principales componentes. El 

riesgo de muerte, el capital ahorrado y los gastos. Con este plan el asegurado puede saber 

que porcentaje de sus primas se destina a cada uno de los conceptos que se acaban de 

mencionar. La tasa de interés que se paga sobre el fondo se compone del interés garantizado 

y del interés en exceso. El interés garantizado es el interés téenico que se registra ante la 

Comisión Nacional de Seguros y Fianzas. 

Los seguros tradicionales que nunca han dejado de ser solicitados por un gran 

número de consumidores. 

Segu .... T_pol1ll Reaovable.· Son planes que ofrecen cobertura por un año y que 

pueden ser renovadas basta edades bastante avanzadas y cuya prima es ascendente de 

acuerdo a la edad del asegurado. Estos seguros son muy favorables para las aseguradoras 

debido a que las obligaciones con el asegurado terminan cada aiIo Y no requieren de una 

administración complicada. Estos seguros se están comercializaOOo en gran parte como una 

prestación para los empleados de cualquier compailía y por medio del pago de primas en el 

sistema de descuento por nomina. 

Seguros tradlc:iouJes <on muement .. prefij ....... los cuales se contratan con 

incrementos prefijados con el objeto que la suma asegurada se actualice año con año y de 

los cuales se habla mas ampliamente en el capitulo 3. 
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Seguros capitalizables o seguros dotales.- los seguros capitalizables han ido 

ganando popularidad a través del tiempo debido a que los consumidores están interesados 

en dejar protegidos a sus dependientes económicos en caso de fallecimiento y a la vez tener 

la garantía de recibir el pago de la suma asegurada contratada el asegurado mismo en caso 

de no presentarse la eventualidad prevista. Para comercializar este típo de seguro se han 

manejado los seguros escolares, los planes de retiro y los planes capitalizables como tal. 

Los seguros escolares se ofrecen con el objeto de garantizar la educación de los hijos 

de los asegurados o bien garantizar el establecimiento de los mismos al terminar sus 

estudios. 

En el caso de los planes de retiro se ofrece pagar la suma asegurada al cumplir la 

edad pactada 60 o 65 años de edad con el propósito de garantizar una vejez libre de 

presiones económicas o bien la entrega de la suma asegurada a los beneficiarios en caso de 

que el asegurado muera antes de finalizar la vigencia del seguro. 

1.8. BENEFICIOS ADICIONALES 

Los beneficios adicionales como su nombre lo indica son protecciones extra 

adicionadas a un plan básico de seguro de vida, estos beneficios no se pueden contratar en 

forma independiente y son opcionales. 

Los beneficios adicionales más importantes que se ofrecen en México son: 

Doble indemnización por DWerte accidental 

Pago anticipado de la suma asegurada por invalidez total y permanente. 

Exención de pago de primas por invalidez total y permanente. 

Doble indemndemn por muerte accidental: 

Accideote.- se entiende como la acción súbita, fortuita y violents originada por una 

fuerza ext ...... e involuntaria y que ocasiona lesiones e incluao la DWerte al asegurado. 

En caso de muerte o pérdida de miembros ocurridas accidentslmente al asegurado, la 

compaiIIa aseguradora pagará la ....... uegunda tota1 para esta cobertura o el poroemaje de 

las indemnizaciones eatípuladas en el anexo a la póliza. 
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La indemnización por pérdida de miembros, se determina con base a la tabla de 

porcentajes que la compañía de seguros da a conocer desde la contratación del beneficio al 

asegurado, aunque la tabla puede variar en algunas compañías las diferencias no son muy 

notables, 

La tabla más comúnmente utilizada es la siguiente: 

Perdida de la vida 

Ambas manos o ambos pies o l. vista de ambos ojos 

Una mano y un pie 

Una mano o un pie así como la vista de un ojo 

Una mano o un pie 

La vista de un ojo 

Un dedo pulgar 

Un dedo índice 

Cada uno de los dedos medio, anular y meñique 

100'10 

100% 

100'10 

100'10 

50% 

50% 

25% 

10% 

5% 

Pago anticipado de la suma asegurad. por invalidez total y permaoeote: 

Se entendert por invalidez total y permanente del asegurado, cualquier lesiÓD 

corporal o enfermedad que le impida o incapacite para desempañar su trabajo habitual o 

cualquier otra ooupacióo compatible coo SU8 conocimientos, aptitudes y posiciÓD social 

Este beneficio consiste en que si el asegurado se incapacita total y 

permanentemente, se le pagará anticipadamente la suma asegurada estípulada en el contrato 

de seguro, 

Exeoci60 de pago de priDSas por iDvalidez total y permaoente: 

Este beneficio garantiza que en csso de que el asegurado se incapacite totaI y 

~e por accidente o mft¡ lI>IOd.td, la aseguradora se batá c:u:go en sustitución 

del propio asegurado, de las primas de la p6liza que venzan después de que se declare el 
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estado de invalidez total y permanente, en consecuencia la póliza del asegurado no será 

cancelada por falta de pago y seguirá vigente durante el periodo originalmente contratado, 

La exención de pago de primas así como el pago anticipado de la suma asegurada por 

invalidez total y permanente, no se otorgará a amas de casa ni a menores de edad puesto que 

en caso de ¡ncapacitarse no representan la disminución del ingreso familiar. 

1.9. REASEGURO 

El tema de reaseguro es sumamente amplio, por lo tanto solamente se mencionarán 

algunas definiciones y terminologías básicas con el propósito de tener una visión global del 

tema. 

El reaseguro. ~ "es la sesión de un negocio de seguros de una compañía de seguros a 

otra. La compañía que transfiere el negocio se llama compañía cedente: la compañía a la que 

se transfiere el negocio se llama reaseguradora. De acuerdo con el contrato de reaseguro, el 

reasegurador asume toda o parte de la responsabilidad contratada por la compañía cedente por 

medio de la subscripción de una póliza, No existe ninguna relación directa entre el asegurado 

en la póliza directa que cubre el riesgo y el reasegurador, cuyo contrato solo existe con la 

compaftía cedente",' En otras palabras el reaseguro es la transferencia de riesgos de una 

compañía aseguradora • un reasegurador, 

La compailía aseguradora es la que daré la cara y de hecho es la única responsable ante 

e! asegurado de garantizar el cumplimiento de lo establecido en las condiciones de la póliza, 

El reaseguro realiza una función importante en la distribución del riesgo y por lo mismo 

su practica es frecuerite, 

Las principales funciones del reaseguro con respecto al asegurador son: 

» Proporcionar la posibilidad de aumentar su capacidad de aceptación de riesgos mayores a 

los que su capacidad financiera le permitan. 

» Poner a su disposición recursos mediante el pago de comisiones sobre la prima cedida 

» Ofrecer asesorIa para su desarrollo y competitividad, 
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» Proteger a los accionistas de la compañía aseguradora de mermas importantes en su 

capital social. 

l> Ayudar a la garantia del pago de siniestros, dispersando las perdidas del mercado. 

Es de suma importancia considerar la ayuda que el reaseguro puede proporcionar a una 

compañía aseguradora, puesto que con el apoyo que se logra obtener de este, la compañía 

puede operar con mayor flexibilidad en cuanto a la selección de riesgos, dando la protección 

que el asegurado soJicita y reteniendo únicamente la parte de riesgo que no afecta de manera 

significativa el capital de esta en caso de siniestro. 

Una vez cubierto el panorama global del seguro, su evolución, así como sus principales 

planes, es el momento de describir brevemente los elementos a.ctuariales que intervienen en 

la elaboración de nuevos productos. Lo cual se hará en el siguiente capítulo. 
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CONCLUSIONES 

La industria aseguradora mexicana se desarrolla a una gran velocidad, misma con la que 

lo hace la sociedad, puesto que esta última impulsa a las compañías aseguradoras a 

evolucionar constantemente buscando satisfacer sus demandas, y las aseguradoras a su vez 

ayudan a evitar que el desarrollo social sea frenado. 

Para fomentar el desarrollo del seguro de vida es importante que las compañías 

aseguradoras conozcan y estudien las necesidades y demandas de la población así como los 

productos de seguro que ya existen. 

Uno de los produclos con más demanda en la actualidad es el seguro dotal o 

capitalizable debido a que a los asegurados se les hace realmente atractiva la idea de que la 

suma asegurada se paga tanto por fallecimiento como por sobrevivencia. Este seguro es 

adquirido principalmente con el propósito de asegurar para si mismo una vida sin 

limitaciones económicas en la vejez por medio de un plan de jubilación o tambien se adquiere 

con el objeto de asegurar que en caso de liülecimiento prematuro del asegurado sus hijos 

puedan continuar con sus estudios o bien se puedan establecer como profesionaIes al terminar 

su carrera. 

Los seguros con inversión tambien atraen el interés del público pues por medio d. estos 

planes se puede garantizar que con un número reducido de pagos se les cubrirá por 

completo la duración del seguro y/o pueden recibir una cantidad adicional a la suma 

asegurada contratada. Esto es posible gracias a que las aportaciones adicionales se ingresan a 

un fondo que se invierte de forma que obtensa altos rendimientos que se agregan al fondo 

constituido del asegurado. 

Como consecuencia de las crecieJlles demandas de los COIl!In1IÍdores surge el reaaq¡uro. 

i, . procedimiento con el que se apoyan las aseguradoras, por medio de la cesión de una parte del 

riesgo, evitando as! que se afecte su capacidad fuumciera cuando las caracterúticas del riesso 
rebasan las poIlticas de suscripción de la erupreu. 
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Por medio del respaldo de las compañías de reaseguro las aseguradoras pueden evitar 

posibles desviaciones en sus resultados anuales cuando la siniestralidad rebasa lo esperado, 

sobre todo cuando hay grandes catástrofes naturales las cuales causan un gran número de 

perdidas humanas. 
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CAPÍTULO 2 

ELEMENTOS ACTUARIALES QUE SUSTENTAN LOS NUEVOS 
PRODUCTOS DE VIDA INDIVIDUAL 

Objetivo: Analizar los diferentes elementos actuariales necesarios para sustentar los planes de vida 

individual. 
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El propósito del presente capitulo es analizar los elementos actuariales necesarios para 

sustentar técnicamente los planes de vida individual ya que las bases técnicas constituyen el 

fundamento de los seguros y en ellas se apoyan las compañías para detenninar las primas, las 

reservas, los dividendos, etc. Adicionalmente, se incluye un apartado en el que se habla de la 

planeación estratégica, debido al papel de gran importancia que esta representa en la creación 

de nuevos productos. 

2.1. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 

La planeación es un proceso que consiste en tomar decisiones antes de actuar y debido 

a que las decisiones están relacionadas entre sí, el acierto en la elección de las mismas puede 

llegar a significar el éxito en la realización de los objetivos. 

"La planeación estratégica consiste en seleccionar medios, metas y objetivos". Así 

define Ackoff a la planeación estratégica en el libro "Plaoeación de la empresa del futuro".; 

En el presente apartado aplicaremos los nueve pasos que define Ackoff para la 

plaoeación estratégica: 

l. Deflair la misióo de la OrpllizacióD.- toda organización tiene una misión que define 

UD propósito muy general para todos loa intesnmtes de esta organización. 

Una misión de toda compañía asegundora debe ser crear un espiritu de servicio y buscar 

el crecimiento y desarrollo de todos los iDlesnmtes de la compañia. 

2. Establecer objetivos.- es importante establecer los objetivos, es decir, transmitir la 

misión a términoa concretos, en la cita que hace D.E. Hussey en su libro Aplicación de la 

planificación global dice • Jobo Argenti (Corporate Plaoning, A Practical Guido, A1len & 

Unwin, 1968) define al objetivo como: 
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."., algo fundamental y carncteristico de la empresa, permanente e inalterable, que la 

distingue de otros tipos de organización, Es la razón de existir tanto en su estado presente 

como es su proyección hacia el futuro. Es lo que define el éxito o fracaso de una empresa 

en función de que lo consiga o no." 

El objetivo de una compañía de seguros de vida es captar la mayor parte del mercado por 

medio de la oferta de productos vanguardistas que satisfagan las necesidades de los 

asegurados y proporcionen a los accionistas la utilidad que esperan. 

3, Analizar lo. recurso. de la organización,. los recursQ humanos, financieros y 

materiales, asi como las capacidades que posee la organización pueden limitar lo que esta 

puede llegar a realizar. 

Re<ursos humanos: Un objetivo principal para la empresa debe ser el desarrollo personal 

y profesional de sus empleados y el uso productivo de sus capacidades, la empresa debe 

proporcionar un ambiente que estimule el aprovechamiento y crecimiento del talento 

individual y debe aprovechar al máximo este talento y capacidades cuando esto ayude en 

la eficiencia y efectividad de las operaciones, 

Re<urso. MaterUles: La organización debe ser capaz de resolver problemas 

manipulando los recursos o utilizando la tecnología con la que cuenta 

Recursos Finan.;., ..... : la euestión económica es la clave de la actividad en cualquier 

empresa, es decir que los planes de desarrollo solo se podrán llevar a cabo si hay 

posibilidad de financiulo. 

El análisis de los recursos de la organización debe revelar la ventaja competitivs que tiene 

sobre sus competidores. Al evaluar estos recursos también se deberin ver sus 

debilidades. 

En esta etapa se deben ana1izar las ventajas y desveDtajas con respecto a 0Iras compañías 

aseguradoras, se llIlIIIpIImán los seguros que ofrecen las otras compañías con los que 

ofrece la compailla que se ¡epiesenla, pues asl se podrán detenninar las ventajas y 

debilidades que tienen 9US productos con respecto a los de la competencia 
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4. Examinar el ambieote.- se deberá examinar el ambiente para identificar los diversos 

factores políticos, sociales, económicos y de mercado que pudiesen incidir sobre la 

organización. El fin de la investigación es desarrollar escenarios sobre el futuro. 

A aquí se definirá primeramente a qué parte del mercado se está enfocando el nuevo 

producto de vida individual con base a las tendencias y demandas presentes y futuras del 

mercado, de manera que se prevean las variaciones que se espera habrá en el futuro y así 

evitar la posibilidad de quedar fuera de competenciao 

50 Hacer prediccioneso- en este paso se realiza un esfuerzo más detallado de predicción de 

la posible ocurrencia de eventos futuros. Las predicciones incluyen factores externos que 

se consideraron en el paso anterior y tambíen se incluyen factores internos. Por ejemplo 

las proyecciones de ingresos. Las organizaciones que puedan desarrollar predicciones 

exactas de los factores ¡otemos y externos tendrán ventaja sobre sus competidores. 

En el caso de la aseguradoras podrían ser consideradas las predicciones relacionadas con 

los ingresos de los consumidores, las tendencias de las demandas de los mismos, así como 

las posibles ofertas de otras compañiaso 

6. ABalizar oportunidad .. y riesgos.- El análisis de la organización y las predicciones de 

factores internos y externos constituyen una base de datos con los cuales la administración 

analiza las oportunidades y riesgos. 

Analizar oportunidades y riesgos es el sexto paso a seguir para la planeación estratégica, 

despoés que se han realizado las predicciones a futuro dd mercado y de los posibl .. 

planes que implementará la competencia, se evalúan las posibl .. oportunidades así como 

los riesgos para poder determinar el probable éxito o fracaso de los proyectos a futuro. 
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7. Identificar y evaluar estrategias a1ternativas.- después de identificar una oportunidad o 

riesgo, la administración debe busoar una serie de alternativas que ayuden a explotar la 

situación, 

Como se indica en este paso de la planeación estratégica se deben enlistar estrategias y 

buscar alternativas de solución cuando ya se han determinado que riesgos y qué 

oportunidades se tienen con los nuevOs productos a elaborar. 

8. Selec<:Íón de estrategias.- consiste en la selección de una de las alternativas que 

previamente han sido enJistadas y evaluadas, la nueva estrategia seleccionada debe ser 

consistente con la misión y objetivos de la organización y debe corresponder bien a sus 

capacidades. 

Como se indica se debe elegir dentro de las alternativas propuestas la que mejor 

resultado pueda ofrecer. 

9. La instrumentación d. la estralegia.- cualquier estrategia puede fallar si no se ssbe 

traducir en presupuestos, programas, políticas, planes a corto y a largo plazo para llevarlas 

acabo. 

En este caso en particular se puede elaborar el producto incluyendo tarifas, elementos de 

valuación así como procedimientos de administración y por ultimo el lanzamiento del 

producto al mercado. 

Una vez elegidas las alternativas y puestas en practica, se valúan y revisan en forma 

periódica para ver si las decisiones tomadas fueron /as correctas, todo ello COI! el fin de 

implementar correcciones, cambios o mejoras que permitan el mejor manejo de los riesgos. 

!. En el mercado exislell variables COIIIrOIables y variables DO controlables que se debeD 

estudiar. Dentro de /as primeras osün los objetivos, los recunos y /as estrategias de mercado 
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de la compañía y entre las segundas se tienen el marco legal, el entorno económico, social, 

cultural y competitivo< 

TIPOS DE ESTRATEGIAS 

Después de revisar el proceso de la planeación se deberá seleccionar uno de los 

diversos tipos de estrategias a seguir< Entre las que están estabilidad, crecimiento, contracción 

o un enfoque combinado. 

Estabilidad<- una estrategia de estabilidad no presenta cambio significativos, es decir 

se podría elegir continuar con el mismo número de clientes y seguir ofreciendo los mismos 

productos o servicios, mantener la misma participación en el mercado, es decir no tomar 

riesgos. 

Crecimiento.- una estrategia de crecimiento significa aumentar el nivel de las 

operaciones de la organización. Esto significa mas ingresos, mas empleados y una mayor 

participación en el mercado. 

Contraeei6n.- ""nsiste en reducir el tamaño o diversidad de las operaciones de la 

empresa esto es desde la reducción de la produeeión hasta el despido del persooaJ< 

CombiDaciones< - es la estrategia combinatoria de dos o más de las mencionadas 

estrategias en forma simultanea pero en distintas partes de la organización o el uso de dos o 

más de las estrategias con el tiempo< 

1.2. BASES DEMOGRAFlCAS 

La estructura Y características de los elementos que integnm una detenninada 

población establecen la base de estudios demográficos, que a su vez es uno de lo. 

fundamentos para la actividad aseguradora El godo de complejidad que significarla manejar 

el gran wlwnen de iaformación derivada del comportamientn del total de la población hace 

-..ario el _ con una benamienta que pennita disminuir el problema del manejo de la 

IDioma a gran esc:ola Y que a su vez CODSeMI las caracteristicas de la población , ... t La tabla 

de mortalidad es una de las barunientas que ayudan en la solución de ese problema< 
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Tabla de mortalidad.- "Es el registro que se lleva de la experiencia habida en el 

pasado, y su uso para el cálculo de las primas del seguro de vida se basa en la suposición o 

expectativa de que la experiencia del futuro duplicará a la del pasado".' 

Se puede decir que la tabla de mortalidad es un instrumento altamente confiable para 

la medición del riesgo. 

Riesgo.- 'Es la responsabilidad que asume el asegurador ante la posible ocurrencia de 

la eventualidad capaz de producir daños de tipo material o personal al asegurado. " 

Para las compañías aseguradoras es de suma importancia conocer el tipo de mercado 

así como la siniestralidad que puede llegar a tener al elaborar y promover un plan de seguros 

de vida, por eso el uso y selección de tablas de mortalidad es de vital importancia, debido a 

que la confiabilidad de los cálculos obtenidos dependerá en gran parte de la similitud entre la 

población real y la población hipotética contenida en la tabla de mortalidad. 

Por lo anterior es recomendable al elaborar un nuevo producto para seguros de vida 

dedicar el tiempo necesario a la selección de la tabla de mOrtalidad que se va • utilizar, de tal 

modo que la tabla seleccionada represente un comportamiento similar al que probablemente 

tenga la población real. 

La tabla de mortalidad considera una muestra de la población real tomando elementoa 

de la misma edad "x" Y registra el comportamiento de dicha muestra hasta su extinción, ea 

decir, registra cuantas personas fhllecen y cuantas siguen con vida cada año hasta que tocios 

hayan muerto. 

Los elementos que constituyen una tabla de mortalidad son los siguientes: 

• "El Squro de Vida", -.1oooph B. EdtoriaI CECSA, _19'''. 

'''Scprode_I", ___ de 5epnJ&y F_Ac., I.ME.S.F.A.C.,_ 
1_.1'\1. 6. 
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x = Edad 

Ix = Número de vivos a edad X' 

dx = Número de muertos a edad x 

qx = Probabilidad de muerte a edad x 

p,= Probabilidad de vida a edad x 

Radix = Número total de personas de edad x con que se inicia la muestra. 

Donde: 

La columna fundamental de la tabla de mortalidad es la que representa los valores de 

qx pues esta tasa se toma como base para determinar el costo del seguro. Es frecuente que 

sólo se cuente con una columna de la tabla de mortalidad, así que se deberá completar 

basándose en las expresiones anteriores. 

Como ejemplo, suponer que se cuenta con los valores de la columna qx de la tabla 

Experiencia Mexicana 1982-1989, la tabla completa quedaría como se muestra en el Anexo 

A. 
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2.3. BASES TÉCNICAS 

Suma asegurada. - Es la cantidad que se pagará a los beneficiarios en caso de muerte 

o al mismo asegurado por supervivencia, de acuerdo al plan de seguro contratado. 

I.terés té<nic:o. - Es el interés que la compañia garantiza otorgar a los asegurados 

durante todo el plazo del seguro, por lo tanto, es importante manejar este parámetro con 

niveles conservadores. 

En Jos se8lD'0S de vida en México comúnmente se utilizan las tasas de interés entre el 

2 % Y el 4% para los planes en dólares y títulos indexados, en cuanto a los planes en moneda 

nacional se utilizan tasas de interés entre el 6% y 8%. Estas tasas son establecidas por la 

Comisión Nacional de Seguros y Fianzas. 

Los gastos de adquisidón.- Son los gastos asignados a la comercialización de los 

seguros entre los que se encuentran las comisiones para los intennediarios (agentes), la 

capacitación y los bonos de productividad ofrecidos a ellos mismos, también se encuentran 

los costos asiguados a la publicidad y propaganda, etc. 

Los gasto. de administradón.- Como su nombre lo indica son los gastos que se 

asignan para cubrir todos los costos relacionados con la admi.istración eutre los que se 

pueden enumerar los sueldos, la papelorla, el mantenimieoto a los sistemas, etc. 

En la mayorla de los casos se aplica \DI porcentaje o una cantidad fija sobre la prima. 

VALORES CONMUTADOS 

Para calcular las primas de los seguros de vida es necesario realizar operaciones que 

involucran elementos de la tabla de mortalidad en combinación con la tasa de interés o con 

valores presentes. Los valores conmutados se introducen con la intención de simplificar la 

construcción y manejo de términos actuarlaIes, de manera que las expresiones se vean menos 

complejas. Esta simplificación se logra debido • que Jos valores conmutados se tabuIan y se 

presentan en tablas, de forma que cuando se realiza una operación ya no se tienen que utilizar 
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los valores elementales, solo es necesario consultar la tabla de valores conmutados, de manera 

que se disminuye considerablemente el número de operaciones. 

Los principales valores conmutados son los que a continuación se presentan: 

Donde 

v· = (1 + ir' 
Ver anexo B, en donde se muestra como quedarla la tabla de valores conmutados de la 

tabla de mortalidad Experiencia Mexicana 1982-1989, utilizando un interés técnico del 4%. 

PRIMAS 

"La prima es la cantidad de di_o que el asegurado paga a la compañía aseguradora 

por una póliza de seguro de vida"." 

Las primas pueden ser pagadas en una sola exhibición, o por medio de primas 

niveladas pagaderas durante toda la vida o por un número determinado de aftos. Por otra parte 

la prima anual puede ser pagada por medio de p880a mensuales, trimestrales o semestrales. 

Los e1ementos que intervienen en el calculo de la prima para un seguro de vida son loa 

siguieutes: 

'0 "El Sqpuode Vida", MocIeaa, Jo8ePoB. _ CECSA, _197~. Pp. 99. 
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Suma asegurada 

Tasa de mortalidad 

Tasa de interés técnico 

Gastos 

"La prima neta es aquella que en conjunto será suficiente para pagar todas las 

reclamaciones, bajo la suposición de que las muertes tienen lugar exactamente de acuerdo con 

la tabla de mortalidad adoptada como base para el cálculo, y de que las primas netas serán 

invertidas de manera que rindan las tasas de interés que se suponen en los cálculos", 11 

Primas netas úoi(8S 

Temporal 

M, 
A x:n = 

Dotal Mixto 

- M x+n 

D, 

M Il -M Il+lr + DX+J' 
A ... :" = --=-----='------=.:-".

D. 

Ordinario de Vida 

A = M. 
• D, 

Primu aetas nivelad .. 

M.-M_ 
p"" N N .- -

Temporal 
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Dota! 

Mx-M...,+D ... 

Nx-N ... 

Ordinario de Vida 

Mx 
Px=N; 

Vida pago limitados (Ordinario de Vida) 

• Px N-N 
x X+/II 

donde m = plazo de pago 

n = es el plazo del seguro 

Primas de tarifa 

Una vez determinada la prima neta, es necesario agregarle la cantidad correspondiente 

a los gastos de adquisición, gastos de administración y margen a utilidades, obteniendo así la 

prima de tarifa que se le debe cobrar a! asegurado. 

De acuerdo a lo anterior se obtiene: 

P, = PN + ~P') + MU(P') + GA 

P, = 
¡-CA -MU 

Donde: 

Pt prima de tarifa 

PN prima neta 

CA costos de adquisición 
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GA gastos de administración 

MU Margen de utilidad 

RESERVAS 

En los planes a primas niveladas las primas netas son suficientes sobre la base de las 

tablas de monalidad e interés supuestas para constituir un fondo que permita en cualquier 

tiempo pagar Indas las reclamaciones por muerte, según se van presentando. 

Con las primas netas niveladas el asegurado paga la misma cantidad durante todos los 

años de vigencia de la póliza de tal manera que el asegurador percibe durante los primeros 

años más prima de la que corresponderia a la edad del asegurado y así el exceso lo reserva 

para cubrir el déficit que se producirá en los últimos años. 

A fin de aclarar el concepto de reserva se presentan las siguientes definiciones: 

Reserva.- "La reserva en el seguro de vida se define en forma amplia como la 

diferencia entre el valor aetuaI de la suma asegurada y el valor aetuaI de las primas futuras, 

más específicamente, la reserva es aquella porción de las primas pagadas de las pólizas de 

seguro de vida basándose en primas niveladas la cual se separa para cubrir las futuras 

obligaciones de las pólizas"." 

Raetva.- 'Es la cantidad acumulada y capitalizada a favor del asegurado, que se 

desprcDde del sobrante obtenido al principio del seguro mediante la prima neta niveIada'u 

Entre los métodos para determinar la reserva de una póliza están, El método 

Prospectivo, el método Retrospectivo y el sistema de acumulación de Falder. 

En el método Retrospectivo, la cantidad o importe de la reserva se obtiene por medio 

de un proceso IIQ.Dldativo basta un momento determinado, 

" "El Sqpao do Vida", ....... -. H, _ Ull!IIA, M6xic:o 1964.1'J> 62Il 

"'SqpaodoPcnoaosI", ___ do Sqpuosy~AC, lM.E.8.FAC.,México 
1998.1'J> 23. 
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En el caso del método Prospectivo, la cantidad o impone de la reserva se obtiene 

tomando la diferencia entre el valor presente del beneficio del seguro y el valor presente de 

las primas netas que faltan por pagar. 

<R-rva del t-erimo ai\o)={lo9lorpresEllle de los beneficios fituros) - (lo9lorpresEllle de las primas neIas fiDIras) 

Donde t = tiempo transcurrido 

El método de acumulación de Fakler4 está en función de la reserva del año anterior, 

con la prima neta del afio evaluado, acumulándolo al final del año póliza descontando la 

probabilidad de fallecimiento de ese periodo y dividiéndola entre la probabilidad de 

sobrevivencia. Esta fórmula es valida para cualquier tipo de seguro de vida existente en el 

mercado, debido a que su desarrollo técnico esta en función del pago de primas netas 

acumuladas afio coo afio. 

y se denota de la siguiente forma: 

_ e_Iv, +PNKI+i)-q_'_1 
,vz -

P_ ... 

Donde PN = la prima neta del año que se esta valuando. 

Se pueden distinguir tres tipos de reservas: La reserva terminal, reserva inicial y 

rtsefVII media. 
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"La reserva terminal al final de cualquier año póliza es la reserva al final del año 

próximo precedente más las primas e interés recibidos menos las muertes tabulares".ls 

La fónnula para calcular la reserva terminal es la misma que se describe en los 

métodos anteriores. 

"La reserva inicial para cualquier año representa la reserva terminal del año anterior 

más las primas netaS del presente año"". Por ejemplo la reserva inicial del tercer año es igual 

a la reserva terminal del segundo año más la prima neta del tercer año. 

"La reserva media es el promedio entre la reserva inicial y la reserva terminal del año 

póliza conienten
•
l

. Y en ténninos actuariales tenemos: 

t-l Vx +PN + IV", 

2 

VALORES GARANTIZADOS 
Los valores garantizados se forman con las reservas terminales y fueron creados para 

que el asegurado pudiera recuperar parte de los pagos al suspender la continuidad de los 

mismos. 

En la mayoria de las compañías aseguradoras cuando se suspende el pago de las 

primas antes de baber cumplido tres años continuos de ueguramiento, cancelan el contrato 

sin beneficio alguoo para el asegurado, sin embargo 00 sorprende el hecho de que en algunas 

de estas otorgan algunos valores garantizados aun cuando hayan pagado primas durante 

menos tiempo, sobre todo el valor del préstamo automático para _ el seguro durante 

más tiempo. De hecho como se vio anteriormente con las primas niveladas el asegurado paga 

un excedente durante los primeros años con el que se forman las reservas que en términos 

legales son propiedad del asegurado. 

""El Scprodl: VIda", Mop, _H; -IITEHA, _ 1964. Pp. 621. 

""El Scpro di: VIda", MocIeoo, JooepII B. EdIoriaI CI!CSA, _197'. Pp.124. 
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Los valores garantizados que ofrecen los seguros de vida son: 

a) Valor de rescate 

b) Seguro saldado 

e) Seguro prorrogado 

d) Valor de préstamo 

a) Valor de rescate o efectivo.- El asegurado hace uso de este valor cuando desiste 

totalmente del contrato de seguro y decide cancelarlo. 

El valor de rescate debería ser igual • la reserva terminal constituida, sin embargo por 

razones de protección para el asegurador esta cantidad es menor durante los primeros años y 

tiende al total de la reserva a medida que el tiempo transcurre. 

Técnicamente se representa como: 

tRx='vx * Ix 

Donde en la practica, IX por lo general pertenece al intervalo de 75% al 95% sujeto a 

competencia, 

b) Seguro Saldado,- se calcula con base al valor en efectivo y sirve como prima única 

para cubrir un tiempo igual al que falta para terminar el contrato original pero con una suma 

asegurada menor a la contratada inicialmente. 

Técnicamente se representa como: 

,Sx = _--,,R=,_ 
Ax+,,._t 

SI 1<3 : &-0 
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El seguro saldado y el seguro prorrogado no se podrán ofrecer cuando el asegurado 

tenga menos de 12 aiIos de edad, debido a que no existe una protección en seguro de vida para 

edades menores de 12 aiIos, 

e) El seguro prorrogado" también llamado seguro temporal prorrogado o seguro 

extendido, proporciona protección de seguro temporal por la misma suma que hubiera sido 

pagadera bajo la póliza original, siendo el periodo del seguro el que pueda comprarse con el 

valor de rescate o efectivo al aplicarse como una prima neta única, 

En el caso de tratarse de un seguro dotaI el valor en efectivo, después de algunos años será 

suficiente para comprar el seguro temporal por la misma suma asegurada hasta el final del 

periodo contratado, en ese caso, el excedente del valor en efectivo después de pagar el seguro 

temporal se aplica a la compra de un dotal puro, es decir, una cantidad pagadera al final del 

periodo dotal si el asegurado sobrevive, 

El plazo del seguro prorrogado se expresa en años y meses y se calcula de acuerdo a lo 

siguiente: 

Sít<J: tP=O 

En caso contrario será: 

Rz = Az+t:,p 

Si tP > n -t , entonces tP = n - t, y se calculará un efectivo al término del plazo del 

seguro de acuerdo al siguiente procedimiento: 

D 
,E. = D·+'(,R. -Ax+"'p) 

.+0 

,. "El Scpnt de Vida", MIcIeon, 1coqlIt B, EIitoriaI CECSA, _ 197'. 
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d) Préstamo Automático .- "Es una cláusula en la que en caso de que no se pague la 

prima, el importe de la misma es anticipada automáticamente como un préstamo (siempre que 

el valor de rescate o efectivo sea suficiente)"." 

DIVIDENDOS 

Las compañías de seguros realizan el cálculo de las primas estableciendo márgenes de 

utilidad, interés, gastos de administración y de adquisición, es importante que las primas se 

calculen de manera conservadora. Los dividendos son en realidad la devolución de un 

excedente cobrado por encima de las necesidades reales. 

Los dividendos pueden ser producto de la diferencia entre el número fea] de muertes 

ocunidas y el número de muertes que se usaron para el cálculo de las primas, de esta forma la 

compañía tiene un exceso de fondos después de pagar todas las reclamaciones recibidas. 

Otra forma de obtener dividendos es cuando el interés generado por las inversiones de 

reservas es superior al supuesto en los cálculos. 

También se pueden obtener dividendos cuando los gastos reales incurridos son 

menores a los supuestos, de estos dividendos se hace participes a los asegurados. 

Sin embargo la mayoria de las compañías otorgan los dividendos como un porcentaje 

del excedente financiero que resulte entre el rendimiento real del interés de proyección 

aplicado a las inversiones de las reservas. 

La fonna en que se calcula es la siguiente: 

Donde: 

D: dividendos 

~lVx: Reservas del aiIo t-l 

p,.: Prima Neta 

~: interés real 

i,.: interés propuesto 

'."E1 SoplO do Vida", -. Joooph B. l!AitoriaI CECSA, Mtxico 1975. 
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E Porcentaje del excedente financiero que se otorga al asegurado. 

Por ejemplo: 

Al calcular los dividendos para una póliza contando con los siguientes datos: 

t.tVx: 1,000.00 

PN : 300.00 

ir: 25% 

i,,: 20"/0 

E: 50"/0 

se tendría 

D ~ [(1000+300)*(0.25 - 0.20)] *.50 ~ 32.50 

Las opciones que el asegurado tiene para cobrar los dividendos son: 

a) cobrarlos en efectivo 

b) utilizarlos para el pago de primas 

e) comprar otro seguro 

ti) ingresarlos al fondo en admínistración y dejarlos que generen intereses. 

Ya que se ha analizado el sustento técnico de los planes de seguro de vida individual, 

asI como la planeacióD, resta por analizar la comercialización a la cual se abocaIá el siguiente 

capilulo. 
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CONCLUSIONES 

El desarrollo de productos dentro del sector asegurador es muy importante, por esta 

razón es indispensable analizar cada una de las variables que intervienen en la determinación 

de primas de forma que se elijan las más adecuadas para poder cumplir los objetivos que se 

espera lograr con el nuevo producto. Dentro de las variables más importantes se encuentran 

la tabla de mortalidad, el interés téGnico, los gastos de administración, gastos de adquisición y 

margen de contribución 8 utilidades. Es importante considerar todas las posibles opciones 

para la mejor toma de decisiones. 

Realmente hay muchos productos similares que son mejores ante los ojos de los 

clientes tan solo por los beneficios ofrecidos, por ejemplo los valores garantizados y los 

dividendos ya que por medio de estos la aseguradora hace participes de sus resultados a los 

asegurados. 
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CAPÍTULO 3 

COMERCIALIZACiÓN DE LOS NUEVOS PLANES DE VIDA 

INDIVIDUAL 

Objetivo: Describir brevemente los pUDIos más significativos de los productos recién elaborados, 

Para lograr que sean atractivos taDto para el mercado al que se dirige como para los 

diIectivos de la empresa donde se están desarrollando Y para la !berza de ventas. 

Apli ..... los aspectos revisados ... este capitulo y en los p-" • \B1 caso practico. 
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La finalidad de este capítulo es describir en fonna concisa las características más importantes 

de los nuevos productos con el objeto de interesar tanto al mercado al que se esta dirigíendo 

como a los directivos y ejecutivos de ventas que representan la compañía que planea el 

lanzamiento del nuevo producto. 

3.1. PLANIFICACION DE MERCADOS 

En el dinámico y cambiante mercado de seguros es esencia) ser cada vez más 

consistentes, perseverantes, dedieados y sobretodo más eficaces en la labor de 

comercialización. 

La habilidad comercial de cualquier empresa consiste en trasladar las necesidades y 

apetencias de los consumidores a bienes o servicios que hagan posible obtener un beneficio, 

pero si una empresa no puede vender estos bienes o servicios que produce a un precio 

adecuado, pronto se encontrará en dificultades económicas. 

Para que una empresa pueda idear estrategias efectivas que logren alcanzar sus 

objetivos primero debe planificar sus esfuerzos de comercialización. 

La planificación comercial debe buscar la adaptaeiÓD de la empresa a las amenazas y 

oportunidades del medio ambiente. 

La planificación del esfuerzo comercial debe ser dividida en dos partes, una de ellas 

enfocada a poder entrar en los negocios en los que la empresa no opera nonnaImente (nuevos 

productos) y la otra parte se puede identificar como la tarea de planificar para desarrollar los 

mereados actuales o a extender los productos ya existentes a nuevos mereados . 

.. La planificación comercial" debe mirane como un camino de desarrollo de la 

empresa. La sobrevivencia a largo plazo de la empresa puede depender de la e¡paividad 

""A¡IIic:adóa. la _ ~ DA Huucy; EditcriaI Amya, I!opdIa 1973. Pp. 196-197 
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conque se afronte la introducción en los mercados de las mejoras en los productos ya 

conocidos o bien en los nuevos planes. 

La empresa que no introduce innovaciones es probablemente porque esta camino al 

estancamiento, pueden transcurrir muchos años ''prósperos'', pero a menos que se descubran 

nuevos productos, nuevas ideas, nuevos conceptos y nuevos atractivos en todos los sectores 

de la estrategia comercia!, se esta dirigiendo hacia el fracaso. La orientación de la 

planificación a largo plazo entraña el proceso de renovación. La habilidad para detectar 

mercados, como en todas las otras áreas de las funciones de la dirección es la de mayor 

importancia; la planificación no va contra la habilidad antes citada, sino que lo analiza hacia 

áreas de mayor provecho para la empresa ". 

El estudio comercial debe estar ligado a los cambios de necesidades, deseos, 

actividades y opiniones de los consumidores. 

3.2. CANALES DE DISTRIBUCION 

Las compañias aseguradoras tienen la difícil tarea de decidir qué canales de 

distribución deben adoptar para Uegar a! mercado, básicamente utilizan intermediarios para 

sus operaciones de ventas, intermediarios que son repLesentados por agentes de ventas 

indepeoclientes, quienes tnbajan para la empresa en forma directa, por supervisores o 

promotores quienes tienen a su cargo un grupo de agentes de forma que actúan como 

intermediarios entre los agentes y la empresa y por último están los corredores que son 

empresas pequeñas bien definidas administrativamente y que se encargan de ofrecer los 

negocios a las aseguradoras. 

Las venIlgas que ofrece la distribución de los productos por medio de intermediarios. 

es decir de penona a petBOLII, es que el agente puede ofrecer el producID que més se adapte a 

las necesidades del cliente, dando a conocer C8I'IICterúticas generales, funcionamiento y 

oobertutas de los planes, además es capaz de resolver las dudas que puedan surgir a los 

oonsumidores. En táminos geoeraIes el agente debe funcionar como un asesor que 
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proporciona un valor agregado de sus servicios y así garantiza la confianza de Jos posibles 

compradores de seguros. 

Es indispensable que los integrantes de la fuerza de ventas encargados de difundir y 

promover la compra de seguros cuente con los siguientes principios entre otros: 

a) Que crea en el mismo para que a su vez infunda confianza en los clientes. 

b) Que crea y conozca la empresa que representa, el trabajo que desempeña y los productos y 

servicios que ofrece. 

e) Que tenga objetivos especificos y un plan definido que cumplir. 

d) Que mantenga una actitud positiva. 

e) Que practique los principios empresariales y personales. 

f) Que comprenda a los clientes y les ofrezca el producto que más se adapte a su. 

necesidades. 

g) Que promueva y cultive la buena relación con sus colegas, que no culpe a los demás de 

sus actos y se responsabilice de los mismos y dé solución. 

h) Que sea muy trabajador y con ambición de alcanzar el éxito por medio de resultados. 

Se puede decir que un canal de distribución es la institución o conjunto de instituciones 

que se encargan de colocar un producto desde la empresa hasta el consumidor final. 

Hay algunas compañías que están utilizando otros canales de distribución donde la 

linaIidad principal es que la compañía venda los seguros al consumidor fina\ utilizando correo 

o venta directa, es decir, la aseguradora envía un sobre que contiene documentación 

infonnativa y una solicitud flci! de entender y de contestar, de fonna que la compañia reciba 

una rápida respuesta. Mediante este canal de distribución la compañia asegundora puede 

reducir considerablemente los gastos puesto que los agentes representan un alto costo que 

repercute en el precio del seguro, por Jo tanto se pueden ofrecer productos mucho más 

ecooómicos y atradÍvos para los ctientes. 

Otra forma en que se pueden distribuir los productos de seguro Y que ya es utilizada 

v· por varias cornpaftlas es por medio de puntos de _ que se pueden locali1.ar en cada 

3 sucunaI de un banco o de UD oomercio y que coasiste en poner en puntos estnIésicos como 
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por ejemplo las ventanillas de los bancos, en la sección de cajas de los comercios, etc. las 

solicitudes y hasta las pólizas de seguro, compensando al dueño de la cadena de sucursales 

con un ingreso o ganancia por el simple hecho de permitir la distribución de las solicitudes y 

pólizas en su negocio. Si el dueño de la cadena tiene el objetivo de obtener otros ingresos o 

ganancias extra entonces la comercialización tendrá éxito. 

También existen mercados dirigidos en los que hay grupos de personas individuales 

agrupadas por cuotas o nómina y que permiten cubrirles necesidades de diversa índole, de 

acuerdo a la agrupación y proporcionando un medio simplificado de cobro y un método 

simple de administración para el agrupador. Mediante este canal de distribución se ofrecen 

productos simples y baratos para cubrir diversas necesidades. Este es uno de los mejores 

canales para promover la venta masiva. 

Por último, la compañía aseguradora tiene la opción de crear su propia fuerza de 

ventas con la que puede realizar cambaceos (venta directa de casa en casa) para dar a conocer 

un nuevo producto o productos simples y regulados, probados con anterioridad en un nuevo 

mercado o en mercados ya conocidos. 

Los canales de distriboción mencionados en este apartado son entre otros algunos de 

los más utilizados por el sector asegurador, unos representan mayores gastos que otros pero 

el más costoso de todos es a través de los agentes de ventas. 

Al planear la estrategia de distribución la compailia puede establecer diferentes metas 

• cada tipo de canal, designando distintos niveles de penetración para cada uno. Considerando 

que cada canal tiene diferentes potencialidades y diferentes alcances en cuanto a la creación 

de volumen de ventas y producción de costos. 

3.3. PUBLICIDAD Y PROMOCION DEL NUEVO PRODUCTO 

Es importante contar con una huena estrategia de comunicación que deberá 

proporcionar a los representantes de ventas instrumentos que motiven al consumidor a 
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comprar el producto ofrecido. Esta estrategia debe basarse en la venta personal, en la 

publicidad y en la promoción. 

La publicidad utiliza medios impersonales como son: revistas, periódicos, radio, 

televisión, carteles y anuncios, correo directo, internet, tripticos, twjetas, directorios, 

circulares, etc. Cada uno de estos medios son, entre otras, alternativas para dar a conocer un 

producto 

La venta personal se vale de la presentación oral a uno o más posibles compradores 

para efectuar ventas y es de hecho como se vio anterionnente la base para las compañías 

aseguradoras. Los argumentos de ventas para lograrlas deben fundamentarse en la 

información del producto ( precios, planes, etc. l, en la información del servicio que ofrece la 

aseguradora ( como son: quejas, reclamaciones, capacidad de solvencia de la misma, etc. ). 

Los incentivos son otro medio que se utiliza para promover las ventas, buscando 

estimular a la gente para la compra o venta de los seguros. Por ejemplo~ al consumidor se le 

ofrece por medio de demostraciones del producto, incentivos para que compre como son 

facilidades de pagos, descuentos especiales, otras coberturas, etc., en el caso de los 

representantes de ventas se les impulsa a efectuar el mayor número de ventas posible 

f motiváodolos con bonos, compensaciones, concursos, viajes, promociones, capacitación, 

beneficios especiales y otros lJImbién de tipo económico. 

3.4. PROCEDIMIENTO PARA EL DESARROLLO DE UN NUEVO 

PRODUCTO 

Primeramente se deben analizar los mercados disponibles y deseables, así como la 

OOII1j)etaICia. 

Se deben planear los aspectos importantes del desirroUo, la comercialización y la 

publicidad del producto. 

En segundo túmino se establecen los supuestos acIuIIriaIes por medio de la toma de 

decisiones preliminares. Estas decisiones deben estar fundadas en el estudio de las demandas 
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y necesidades que se desean cubrir tanto para el asegurado como para la compañia 

aseguradora. 

Una vez detenninados los supuestos actuariales a utilizar se deben calcular las primas. 

Seguido corresponde el turno a la elaboración de la nota técnica y documentación 

contractual, mismas que deberán registrarse ante la Comisión Nacional de Seguros y Fianzas. 

3.5. CASO PRACTICO 

Indudablemente la situación económica que vive México ha repercutido de forma 

directa en el costo de la vida. Esto ha ocasionado un incremento en la demanda del mercado 

asegurador por productos que cubran de manera integral la disminución del poder adquisitivo 

de las sumas aseguradas contratadas inicialmente. Ante esta situación es indispensable por 

parte del sector asegurador diseñar una cobertura que cumpla los requerimientos del mercado 

y por otro lado cumpla con las bases técnicas y financieras que satisfagan a la compañía 

ofrecedora de los servicios. 

La inflación reduce a través de los años la suma asegurada contratada inicialmente en 

todos los planes de seguro, a tal grado que el monto del seguro ya no es suficiente para 

cumplir los fines para los que fue contratado. 

POSIBLES SOLUCIONES 

Contratar un seguro con endoso de inflación de modo que en cada aniversario de la 

póliza se actualice la suma asegurada del seguro muhiplicándola por el porcenll\ie del Indice 

Nacional de Precios al ConsumidOr, sin pedir nuevos requisitos de asegurabilidad. 

Contratar un seguro con incremento prefijado. En estas pólizas la suma asegurada 

crece de acuerdo a una regla prefijada. puede ser en forma aritmética o geométrica. en cuanto 

a las primas también se i""'em"","" en la misma forma que la suma asegurada. La desventaja 

de estos planes es que la tasa de incrementos prefijados puede ser diferente a la tasa real de 

in1Iación. 



«()\lF:lKIALll>\ClON m: LOS ,;t F.YOS Pl .. .\NES DE YIIM 
I:\OI\UH ,-\1.. 

Desarrollar un producto que considere una actualización real del valor de la suma 

asegurada con respecto a la inflación. 

CARACTERISTICAS DEL NUEVO PRODUCTO 

La reducción del valor que sufre el dinero en los períodos de inflación pe1judica el 

poder adquisitivo del poseedor del mismo, por esto en lugar de que una persona cuente con 

el pago de dinero en fechas futuras se debiera contar con el pago de una cantidad que fuera 

equivalente a ciertas cantidades de mercancía, esto es lo mismo que recibir el monto en dinero 

modificado de acuerdo con el índice de precios al consumidor que correspondió a la fecha de 

contratación del seguro. 

El producto que se pretende desarrollar tiene la idea básica de aplicarse en un país que 

padece de una economía con alta inflación como es el caso de México. dando al asegurado la 

confianza de que su dinero mantendrá su valor adquisitivo. 

Primeramente se muestran las tasas de inflación anuales de los últimos tres años 

proporcionadas por la Asociación Mexicana de Instituciones de seguros, A. C. (AMIS) 

publicadas en la circular SP/l16 con fecha 26 de marzo de 1998. 

COMPORTAMIENTO DE LA TASA ANUAL DE INFLACION DE 1995 A 1m 

~--------~~~---------+---------~~:::.~~--------~ 

Este producto se manejara por medio de titulos indexados cuyo incremento mensual se 

determinará aplicando directamente al valor actual del título la inflación que publica el Banoo 

de México. Al iniciar la comercialización de este prnducto se asigJIará SUJO al valor del titulo 

1 'J cada mes se actualizará de modo que la suma &segIlt8da contIatada se actualice de la misma 

manera 
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Teniendo como objetivo mantener la cartera se proponen comisiones seminiveladas para los 

agentes y se asignan de acuerdo a la temporalidad del seguro según el cuadro anexo. 

TABLA DE COMISIONES SEMINIVELADAS PARA WS AGENTES 

TemooraJidad Primer año 2". Año en adelante 
20 aJIos 50% 25% 
15 aJIos 40% 20% 
10 aJIos . 30% 15% 
5 aJIos 20"A. 100/0 
1 do 20010 0"/. 

Se utilizarán los siguientes supuestos actuariales para el calculo de la prima: 

La tabla de mortalidad que se usa para el calculo de la prima de este producto es l. 

denominada Experiencia Mexicana 1982-1989. 

El interés técnico a utilizar es de 4%. 

Para hacer frente a los gastos derivados de la administración de la cartera se establece 

un gasto de 0.25 por millar de suma asegurada. 

El margen de contribución propuesto es del ) 0'10, de modo que las primas de tarifa se 

calculen considerando este margen. 

Mercado.- El segmento de mercado al que estará dirigido este producto es el de clase 

económica media y alta. por la capacidad de comprensión que pueden negar a tener las 

l' penonas de este seetor acerca de la importancia de los seguros indexados, sin embargo, al 

final quien deberá elegir el nicho de ventas es el agente de seguros quien dependiendo de )OS 

resultados obtenidos irá seleccionando la población en la que se logre una mayor aceptación 

del producto. 

Por otra parte el lanzamiento inicial será en la Zona Metropolitana y Estado de 

México, después de seis meses del lanzamiento de este producto se introducirá en el mercado 

de puntos estratégicos dentro de la República Mexicana como son Guadalajara, Monterrey, 

Puebla, Tijuana, en donde bay una concentración importante de población y se planea que a 

los cinco allos de haber lanzado al mercado este producto se comercialice en todo el paI .. 

La forma de comercializar este producto será de forma directa, es decir, por medio de 

agentes, las estrategias de venta a utilizar serán promocionar el producto de fOrma muiva por 
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medio de pólizas autoexpedibles, de descuento por nomina enfocada a empresas y a través de 

cambaceos, para estas estrategias se deberán manejar sumas aseguradas bajas puesto que no 

habrá muchas posibilidades de seleccionar los riesgos. De esta manera se espera captar una 

gran cantidad de pólizas y por lo tanto de prima, 

Como se mencionó antes, la econornla en México es altamente inestable por lo que se 

espera que en 20 años el producto que aqui se presenta tenga un gran éxito debido a que 

conforme pase el tiempo más personas irán tomando conciencia de lo importante que es 

mantener actualizado el valor adquisitivo de la suma asegurada, Esto se ve claramente al 

analizar los resultados reportados por el sector asegurador en los últimos dos años y 

presentados por la AMIS en su publicación anual de estadísticas, 

COMPARATIVO DE PRIMAS EMITIDAS DURANTE 1996 Y 1997 EN WS 

DIFERENTES TIPOS DE MONEDAS PARA EL SEGURO DE VIDA INDIVIDUAL 

Se observa claramente en loa resuItadoa obtenidos que hay un incremento considerable de 

primas emitidas de un año con respecto a otro, especialmente en pólizas de seguros indexados 

que creció casi un 100%, Suponiendo que se obtenga un crecimiento geométrico con el 

mismo porcentaje 8DUaI durante los siguientes 20 años, se puede esperar que la prima 

emitida sea aproximadamente de 28,000 millones de pesos, 

A continuación se muestran las tarifas de aJgunos planes que se VID a manejar, 
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Competitividad.- Uno de las preocupaciones más importantes con relación al desarrollo de 

nuevos productos es el lugar que se ocupa en la competencia del mercado, por lo que las 

compañías de seguros deben estructurar sus precios para poder mantenerse dentro de la 

competencia ya que el público esta más consiente del costo de los productos. 

Se realizó un comparativo con tarifas de productos que hay en el mercado y que son similares 

al propuesto con el propósito de observar el grado de. competitividad que puede llegar a tener 

este, debido a que el único plan que comercíalizan todas las aseguradoras que manejan 

seguros indexados es el temporal 20, se toma este como base para el comparativo, mismo que 

se anexa a continuación. 

COMPARATIVO DE PruMASDE TARWA 
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ESQUEMA DE COMISIONES 

¡'o. lO 25.00'i ~ 8()()'}1 

Como se puede observar la tarifa propuesta es altamente competitiva pues a pesar de que las 

primas son muy similares a las de las otras compailias el esquema de comisiones propuesto es 

mucho mas ventajoso para el vendedor, por lo tanto se espera que el agente este mas 

interesado en vender este producto que el de las otras compallias. 

Presupuestn.- Es primordial para cualquier negocio cuidar el nivel de gastos para poder 

mantener el margen de utilidad esperado. 

Por lo anterior es importante tomar en cuents los requerimientos para la administración de la 

cartera de pólizas del nuevo producto ya que los costos de un sistema administrativo pueden 

ser enormes y pueden afectar la rentabilidad de la empresa. 

Como una alternativa para invertir una cantidad mlnima en recursos para la implementación 

Y desarrollo de los nuevoa produccos esta el de elaborar productos que RqUieran una 

administraCión similar a los productos ya existentes o con cambios mínimos. 
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En el caso del nuevo producto propuesto en este capitulo no se necesita una gran inversión 

de tiempo ni de dinero, debido a que se esta proponiendo a una empresa que comercializa 

productos Que requieren una administración similar a la necesaria para el nuevo plan, por lo 

mismo, este producto se implementará en poco tiempo. 

El costo que representa el desarrollo de este nuevo producto de vida individual es realmente 

bajo, considerando que la compañía en la que se desea implementar cuenta ron un sistema 

que es perfectamente capaz de administrarlo, esto es, el sistema con que se cuenta es el 

adecuado para manejar planes tradicionales y las características del nuevo producto son 

totalmente tradicionales. Los pocos gastos en el que se incurrirá ya están contemplados dentro 

de la tarifa, es decir, los costos de adquisición (comisiones, bonos, etc.) y gastos de 

administración (papelería, sueldos, desgaste de los recursos, incentivos, propaganda, etc.) 

Se podrá utilizar la misma papelería que para los otros productos de vida individual que 

maneja la compailia. 

Inversiones. - uno de los. objetivos financieros de toda compañía generalmente es el logro de 

las metas de utilidad y excedentes, sin embargo las eompaílías aseguradoras deben ajustarse a 

las disposiciones de l. Secretaria de Hacienda y Crédito Público que hacen llegar a través de 

la Comisión Nacional de Seguros y fianzas, puesto que esta comisión establece en que 

instrumentos financieros se deben invertir las reservas, y una parte importante de la utilidad es 

generada por los excedentes de la tasa de rendimiento de la reserva con respecto a la tasa 

regiatrada ante la Comisión Nacional de Seguros y Fianzas. 

~.. Es decir, las compaiIlas aseguradoras no pueden elegir libremente la forma de invertir sus 

reservas de acuerdo • sus iJllere8eS y a los de los asegurados. 

Por disposición de la SHCP una gran parte de la reserva se debe invertir en bonos del 

, gobierno, el resto lo pueden invertir en """iones, inmuebles, bonos privados, prestamos de 

f. garantia prendaria, descuentos Y redescuentos hipotecas Y depósitos bancarios cada uno COD 

SU reapectivo tope establecido. El objetivo de estos lineamientOS es proporcioIlar la seguridad 

a los asegurados de que sus iJIIere8eS están a salvo. 

u' 

Se puede aprecilr que • _JeIICia de la resJamentación acerca de las invasiones \as 

lIqpII1Idoras no puedCIII obtener rendimienlOs óptimos de los fOndos de reserva, es decir, en 

_ resJaJl!C!!la«>iOO se ...... _ IIIIIIJ8II obstáculo pera obtener una mayor rentabilidad en 

\as inversiones, de _ ...... se ven privadas de aprovecbor aIgunu oportunidIdes del 
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momento, sin embargo, tambien se evita que las aseguradoras se arriesguen en juegos 

peligrosos. 

Por esto es recomendable al registrar un producto establecer tasas conservadoras de 

financiamiento de reservas. 

Tipo d. estrategia a seguir. - Para que una compañía aseguradora se mantenga en el 

mercado, debe aplicar una estrategia de crecimiento, es decir, debe buscar una mayor 

participación en el mercado por lo que se debe seguir planeando y lanzando productos 

innovadores y competitivos que permitan lograr el crecimiento en las utilidades, el 

crecimiento profesional y económico de los empleados. De igual modo se deben de actoalizar 

los productos ya existentes. 
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ESCENARIOS 

ACTUAL AÑo 2010 ANO 2020 
Altas -. de inflación Disminuye la inestabilidad La economía inflacionaria 
3<1'10 aruaI en promedio los económica del país debido a la oontirua pero cootroIada 7"/0 
últimos tres años. implantación de medidas eficientes ..... 1 

lomadas des¡xJés de un riguroso 
estudio de varios años al efedo 
inflacionario. 

A finales de los 90's se Hay Wl alto interés en la Se reafinna el entusiasmo por 
incrementa la oonfianza Y la adquisición de seguros de vida obtener un seguro de vida Y 
demanda del seguro de debido a la ac<rtada publicidad, la del>ido a la estabilidad económica 
vida. c:recienIe ccedibilidad de la gente Y que impera en este periodo es más 

a la ooncientización de la necesidad liIctIble la adquisición de los 
de los mismos. mismos. 

Se incrementa la necesidad Se crean planes enfucados a cubrir Se requiere personal cada vez más 
de aear pIanes enfucados a riesgos que antes 00 se cubrían aItamente capacitado para el 
mercados especificas tratando de abarcar los sectores del desarrollo de productos de vida 
debido a la gran mercado que antes se desmidaoon. individual debido a que la 
competencia entne competencia cada vez es más 
aooguradon!s. fuerte, 

Crece el interés de las Más de la miIad de las COIIpúIIas Dismiruye el lIÍm<ro de 
aooguradon!s. _anjeras por lISe@JJnIdons operan con capiIaI rompo/lías _wjtras debido al 
fusionarse con las ~ la Comisión nocional de estricto CXJOrol Y vigilancia que la 
nacionales- Seguros y F_ se ve al la Comisión Nacioml de Sqpuos Y 

neoleSidad de modificar !IJS leyes F_ <;jare oon objdo de 
para OJdiular los e¡¡resos de proIqjer a las asegurma. 
<apitat lI8Ciooales. 

Las ~ Las carásImfes lIIIIUnIIes oblil!$! a ('nnIjn'J8D las caIásIrofts 
aqumdcras recunen al que las 00IIIpIIitias asegurma. se lIIIIUnIIes 00IigmvI0 al ciare de 
~ para ¡orotege¡se respaldm ~ oon el aI¡JmIa asegurma. y las que 
de las desviaciones de """"'lJI'O. soIrevival reaJITtn cada vez más 
.... 'kados al respaldo de las COInpaIlías de 

~-"",IIII. 

la COIIIOIáali:rac de la~de""fllll"ll'lseJalia Todo .... aI .. j" ..... , de 
oqptlS se RIIIIim piocipal"..... por modio de aeMcios pJOde _ Wli2ado para 
priD:ipaImente por medio Demd, .... ~ y por modio...... oqptlS de bma 
de ........ de_ de .... mediiiios. i •• I+18 Y Je', ~ loa 

........ , ....... ,. para 
iw_ las _ Y 6ciIiIIr 
loo InmÍImde ' .• 
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CONCLUSIONES 

Para mantenerse a la punta en cuestión de ventas es necesario recurrir a las 

innovaciones tecnológicas tales como COrTeo electrónico, teléfono, internet entre otros. 

Algunos canales de distribución son mucho más costosos que otros, sin embargo, al 

planear la estrategia a seguir para la distribución de los productos se deberá evaluar el costo 

contra el beneficio, es decir, los resultados que se pueden llegar a obtener. 

Una forma de crear un producto exitoso es interesar al agente por medio de incentivos 

y comisiones puesto que tiene más probabilidades de éxito un producto que a pesar de ser más 

costoso que otro seguro con características simiJares ofrezca mejores comisiones para el 

agente. 

La habilidad comercial de las empresas juega un papel importante para el logro de las 

metas de cualquier proyecto y por lo tanto es un punto clave para que las empresas tomen la 

delantera a otras compalllas aseguradoras. 

Al planear el desarrollo de un producto se deben considerar las amenazas y 

oportunidades del medio ambiente. 

A pesar de que la creación de nuevos productos es muy importante no se debe dedicar 

toda la atención a estoB, también se debe promover la adquisición de los ya "';stentes. 
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CONCLUSIONES GENERALES 

Del objetivo planteado al inicio del trabajo se logró cumplir !lo mayor parte, quedando 

pendiente lo concerniente al diseño de imagen y publicidad a ser aplicado en el nuevo 

producto aquí desarrollado, debido a que corresponde al área comercial y sale del .Icance del 

""" técnica. En lo referente al desarrollo de un procedimiento para la elaboración de nuevos 

productos, se establecieron de forma implícita los puntos clave a considerar en el desarrollo 

de los planes de seguro, pues la idea que se persigue no es la de dar un modelo único de 

desarrollo, sino una guía practica para ayudar a las personas que comienzan a laborar en el 

diseño de productos de vida individual, y aun más, el de servir como un instrumento de 

consulta a los conocedores del ramo. 

En todas las organizaciones existe la necesidad de adecuarse a los cambios de ofertas 

y demandas en el mercado nacional e internacional, y como se expuso en el ultimo capítulo es 

necesario que las compañías aseguradoras no sean la excepción, por lo que tienen que 

mc;jorar sus productos ya existentes y además deben prestar una atención especial a la 

elaboración de nuevos productos por medio de los cuales las aseguradoras obtendrán el 

desarrollo que buscan así como su permanencia en el mercado. Un gran reto para el sector 

asegurador mexicano es aplicar estrategias innovadoras y agresivas que permitan la evolución 

del seguro y sobretodo que pennitan seguir las tendencías del mercado mundial de lo 

¡ contrario las compañías aseguradoras mexicanas pueden perder grandes oportonidades en el 

futuro. 

Eo el diseño de cualquier nuevo producto de seguros es indispensable planear 

correctamente las estrategias a seguir desde la elaboración basta la implementación del plan. 

partiendo de la idenlificación de alternativas y finalizando con la toma de decisiones, la 

elaboración y la aplicación del mismo. Es igualmente importante como se mencionó en el 

capitulo n realizar UD buen análisis del mercado, considerando sus necesidades, demandas y 

cat8cteristicas generales que permitan detectar en que sección del mismo bay posibilidades de 

promocionar los seguros y los beDeficios que tendría que contemplar el mevo producto, de 



manera que se adapte a las necesidades del mercado o para analizar si alguno de los planes 

ya existentes sería más adecuado. 

El encargado de desarrollar nuevos productos de seguro debe conocer el marco legal 

de su especialidad, las tendencias de los mercados extranjeros y nacional, las tendencias 

económicas y sociales, la influencia del medio ambiente así como cualquier W:tor que 

intervenga en la demanda y necesidad de estos productos. 

En términos generales el reto actual de toda aseguradora de acuerdo con lo descrito 

en el primer y último capítulo es contar con la sensibilidad para aproximar la oferta a la 

demanda, las ofertas deben estar muy bien estructuradas, claras y respaldadas. especialmente 

por que hay muchas personas que no compran seguros por la falta de confianza en el sector 

asegurador, así que es necesario evitar la competencia depredatoria y mejorar los servicios 

haciendo que sean más atractivos, puesto que la competencia desleal solo puede deteriorar 

aun más la imagen de las aseguradoras. Por otro lado una buena alternativa de solución para 

las compañías aseguradoras es capacitar a los agentes de ventas quienes pueden desvanecer y 

aun borrar por medio de un trabajo profesional esas malas experiencias producto de agentes 

vende pólizas. 

Hay que recordar que la labor del agente de seguros es llevar al póblico los seguros 

diseñados por las aseguradoras y es su deber asesorar a sus clientes sobre los productos que 

más se ajusten a sus necesidades. 

A través de la presente investigación se muestra la dificil situación que atraviesa el 

sector asegurador, por la competencia tan importante que hay en esta industria, sin ernbaq¡o, 

también se observa que faltan muchas oportunidades que aprovechar y retos por vencer. 

En la actuaJidad se puede coasiderar a los seguros de vida como UD ~ de 

inv.-sión puesto que el ......., en si COIIIIituye una ~ de Ihono a Iqo plazo, y al ..... 

canoc:ta'ÚItÍc: de iIMnióII se welve reai_ aImcIivo. La -'ded de __ ...... 

p!IIIiJ¡¡anioJee o de abono oiempre .. mayor que la neceeidod de odquirir ... ......, ..... 
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únicamente proteja en caso de fallecimiento. La preferencia hacia la adquisición de los 

seguros de vida individual con aborro se ha visto incrementada debido a una mayor 

conciencia en el asegurado acerca de lo que este representa como patrimonio acumulado 

durante el perindo que abarca el contrato. 

Lo anterior se esta logrando gracias a que una de las finalidades que persigue el seguro 

de vida consiste en inculcar el habito del ahorro y la conciencia de protección. Para fomentar 

esto lo mejor que se puede recomendar es la adquisición de un producto dotal el cual se 

puede clasificar como una excelente inversión y un medio efectivo para elevar el nivel de 

vida del asegurado y sus dependientes económicos puesto que esto siempre ha sido una de las 

preocupaciones de la sociedad. 

Es a consecuencia de que el seguro de vida es uno de los medios de mayor captación 

de ahorro a largo plazo que este ramo exige que su administración financiera extraiga el 

mayor rendimiento de sus inversiones, sin embargo las aseguradoras no pueden actuar 

libremente en este sentido debido a que son obligadas por la Secretaría de Hacienda y Crédito 

Público a realizar inversiones ampliamente diversificadas como una medida para garalDÍzar la 

seguridad del asegurado y de la aseguradora misma. 

En otro orden de ideas, de lo descrito en el capítulo 3, se desprende que es de suma 

importancia deaarroIIar mcvos sistemas de compensación, tanto para el cliente como para el 

agente con el fin de incremernar las ventas Y conservar la cartera de pólizas, también es 

necesario buscar mevas alternativas de distribución apoyándose en los avances tecnológicos. 

Por otra parte, entre otras consecuencias que trae consigo la crisis económica por la 

que attaviesa el país esta el efecto inflacionario, que motiva al desam>IIo de JrueVOS produáoa 

de vida iDdivickJal que permitan mantener el poder adquisitivo de la suma asegurada y de la 

prima a través de los aIIos. Se deduce cntoaces, que el -.. producto pji p n.o en _ 

tnlbajo ~.- ... posibilidad de éxito en el _o y a Iar¡¡o plazo, PI* la \eIJdenei¡! 

del men:ado en este -., es hacia la adquisición de se¡uroa i""""*'oe cuya __ 



asegurada contratada se actualice constantemente. Esta afirmación se confrrma al observar la 

distribución de prima captada con la venta de seguros de vida en los dos últimos años. 

No se debe olvidar la importancia de] reaseguro ya que por medio de este las 

compañías aseguradoras podrán aprovechar todos los elementos económicos y financieros que 

este ofrece, garantizando a los inversionistas de las aseguradoras un crecimiento rentable, 

sólido y sostenido. 

ESTA TESIS NO SALE 
DE LA BmUOTECA 
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