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INTRODUCCION

Desde la antigiiedad la proteccion 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 proteccion que surge el seguro. En el desarrollo de este trabajo se hablara en

particular del seguro de vida individuai.

El bienestar, la estabilidad econdmica, la seguridad social y las caracteristicas 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 entorno competitivo imperante en la
realidad de Meéxico, las compaiiias aseguradoras se enfrentan a la necesidad de actualizar
constantemente los productos de vida individual que ofrecen a los futuros contratantes. La
compafiia que no cuente con nuevos e innovadores productos no podra 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 considerando las necesidades y demandas del mercado, Ia otra es redisefiar
los preductos ya existentes modificando algunas de sus caracteristicas esenciales con la
finalidad de obtener productos diferentes.

Empleando estas alternativas se podrin offecer nuevos y mejores productos que
satisfagan las necesidades tanto de las aseguradoras como de los asegurados.

Ahora bien, la creacién o modificacion de productos debe realizarse lo mas pronto
posible para poder ofrecer alternativas de solucién a los riesgos particulares que requieren ser
asegurados.
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Una de las labores del Actuario es la creacion 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 satisfaccién de
necesidades para el asegurado y la generacidn de utilidades para las empresas. Es
conveniente recalcar que en el sector asegurador el concepto "muevos productos” incluye
tanto el desarrolio de un producto que no existe en el mercado como la modificacién de

alguno ya existente, esta puede ir desde ¢l cambio de la prima, hasta la inclusién de otros

beneficios.

Debido a lo anterior, el presente trabajo tiene como objetivo general Proponer un
procedimiento para la elaboracion 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 gque proporcionen

mayores ulilidades a las compafiias aseguradoras.

Para cumplir con este objetivo se desarrollan tres capitulos, 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 capitulo dos se describen brevemente los elementos actuariales mis importantes
que se deben considerar en el disefic de productos para seguro de vida individual y que son
necesarios para la elaboracion de la nota técnica con la que se registra el nuevo producto ante

la Comisibn Nacional de Seguros y Fianzas.

En el ittimo capitulo se analiza la parte comercial de los seguros y se desarroila un
nuevo producto partiendo de una necesidad especifica y tomando en cuents cada une de los
aspectos estudiados a lo largo de los tres capitulos.

El desarrollo del nuevo producto agui propuesto parte de la necesidad de ofrecer al
piblico un seguro cuya suma asegurads mantenga su poder adquisitivo debido que la alta
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inflacidn imperante en México provoca que al transcurrir el tiempo el monto contratado para

el seguro de vida ya no sea suficiente para los fines que se contratd.



CAPITULO 1

LOS PRODUCTOS EXISTENTES DE VIDA INDIVIDUAL EN EL
MERCADO.

Objetivo. Mostrar 1a evolucion del seguro de vida ndividual en México, describir Jos diferentes
tipos de seguro existentes en la actualidad e introducir brevemente las caracteristicas de
mercado para poder identificar que sectores del mismo se encuentran disponibles y asi
enfocar a estos los nuevos productos a desarrollar, no sin antes también mostrar como se
encuentra el mercado nacional en relacién al mercado intemacional.




TSR

LOS PRODUCTOS EXISTENTES DE VIDA INDIVIDUAL EN KL
MERCADO

1.1. ANTECEDENTES GENERALES DEL SEGUROQO DE VIDA
INDIVIDUAL EN MEXICO

E! propésito de esta seccion es dar a conocer a grandes rasgos el desarrollo histérico del
seguro de vida en México y ia importancia que representa para la economia de las personas y
del pais.

El 15 de abril de 1884, fue expedido el “Codigo de Comercio de los Estados Unidos
Mexicanos” en el que se reglamentaba a los seguros maritimos y a los seguros mercantiles.
Debido a que el seguro de personas no se contemplaba en el codigo de comercio se considerd
como un contrato civil y se reglamento en el codigo civil expedido en 1884,

En 1889, se promuigd un nuevo codigo de comercio en el que se establecen criterios
para determinar el aspecto mercantil del seguro. De acuerdo a este codigo se considera que ¢l
contrato de seguro de cualquier especie es mercantil, bastando que el sujeto asegurador sea
una empresa.

El 16 de diciembre de 1892, se promulgé la primera “Ley Sobre Compadias de
Seguros™, en la que prevalecia la intencidn de vigilar e intervenir en las operaciones de las
empresas, sujetandolas a varias medidas de control por medio de la Secretaria de Hacienda.

En este tiempo las compaiiias que practicaban el seguro de vida individual eran "La
Fraternal” y “La Mexicana” que pronto desaparecerian.

Hacia 1910 México estaba bajo un régimen de gobiemno que trataba de mantener la paz,
{a economia era solida, por primera vez el pais contaba con superdvit e iniciaba su
industrializacion basada en capital extranjero sobre todo norteamericano e inglés (que no se
interesaba en la situacién de los trabajadores). Los mexicanos ya estaban cansados de que no
hubiera garantias individuales y de que los cacigues los explotaran y maltrataran.

En cuanto al sector asegurador corria una época de buen desarrollo econdémico y social
y de gran libertad juridica cuando L.E. Neergaart quien era corresponsal de la New York
Company, con la colaboracion de William B. Woodrow, dedicado al seguro de dafios
constituye el 21 de noviembre de 1901 “La Nacional” Compafiia de Seguros sobre la Vida
como Sociedad Andnima, por suscripcién piblica y de acuerdo a los términos sefialados por
el codigo de comercio de 1889.



LOS PRODUCTOS EXISTENTES DE VIDA INDIVIDUAL ENEL
MERCADO

En 1902, se establecid una sucursal en México de la “Confederacion de Canada”,
Sociedad de Seguros sobre la Vida.

En 1906 con una economia precaria y con el fin de buscar la proteccion de la clase
desprotegida del pais nacia “La Latinoamericana”, un afio después se fundd “Seguros la
Veracruzana, §. A.” como la primera compaiiia de seguros de incendio, y en 1918 se crea la
“Compafiia Mexicana de Riesgos y Accidentes, S. A.”.

En 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 ¢l departamento de “Inspeccion General de Instituciones de
Crédito y Compatiias de Seguros™ dependiente de la Secretaria de Hacienda, cuya funcién era
la realizacion de vigilancia fiscal.

El 25 de mayo de 1910 las cimaras aprueban la iniciativa de ley del ejecutivo,
tendientes a regular las operaciones de las instituciones de seguros que operaban en vida, por
ser estas compafiias extranjeras, evitando asi la fuga de una parte importante del ahorro
nacional y estableciendo un control gubernamental en beneficio de los asegurados.

Los puntos més importantes de la citada ley fueron:

» El seguro solo podria ser practicado por empresas constituidas como sociedades anénimas
o mutualistas, previa autorizacion de la Secretaria de Hacienda.

> Se cbligaria a las compaiiias a la constitucién y a la inversion de reservas técnicas y de
prevision.

» Se estableci6 la inspeccion oficial de acuerdo con el reglamento respectivo.

» Seda através de la Secretaria de Hacienda las facultades necesarias para la supervision de
las operaciones de las aseguradoras y ademis solicitando periGdicamente sus estados
financieros, exigiendo a las compafiias extranjeras el depésito bancario de los titulos y
valores que constituyan sus reservas mateméticas y de reaseguro.

El 24 de agosto de! mismo afio ¢l ejecutivo aprobd el reglamento de la Ley de las
Compaiiias de Seguros Sobre la Vida el cual fue complemento de la ley del 25 de mayo.

Sin embargo no se llevd a cabo en la forma prevista el control de las operaciones de
seguros estos continuaren siendo practicados como antes.

En 1917 un ambiente de paz relativamente cimentada trajo como consecuencia para las
compafiias de seguros la normalizaciéon de sus operaciones, sus reservas quedaron
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establecidas en moneda, asi como también sus pagos por siniestros, vencimientos de dotales,
gastos, etc,

De 1919 a 1934 la importancia social y econdmica de las instituciones de seguros era
creciente, durante este periodo hubo varias modificaciones, decretos y ajustes a la
reglamentacion de seguros y ¢l 27 de noviembre de 1923 se dic a conocer el nuevo
reglamento de la Ley de las compafiias sobre la vida. Su finalidad era hacer mas eficaz la
vigilancia de las compaiiias de seguros para garantizar los intereses del seguro.

Las compafiias de seguros que nacen durante este periodo son:
1912 La Mutualista, Sociedad Corporativa Nacional, antes la Mexicana fundada en 1887.
1924 Los Lefiadores del Mundo en México, Compaiiia de Seguros Sobre {a Vida (Woodman

The World) y Unibn de Seguros, S A
1930  El fondo de auxilio, Compafiia Mutualista de Seguros Sobre la Vida.

1933 Ameérica Latina, Seguros Azteca, S A. y Seguros Proteccion Mutua, S.A
1934 La Prevencion Obrera.

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

Alentadas por la estabilidad econémica del pais las compafiias extranjeras que se
babian ido durante la revolucion estaban regresando, sin embargo la Ley General De
Sociedades de Seguros dejaba ver un trato preferente a las empresas mexicanas.

El 25 de noviembre de 1926 el presidente Calles expidid el reglamento que
complementaba la Ley General De Sociedades De Seguros.

El 29 de enero de 1931, Ortiz Rubio firmo un decreto que modificaba la Ley de
Sociedades de Seguros vigente desde 1926, entre los motivos que se consideraron para tal
decreto estaba que las compaiiias extranjeras de seguros obtenjan un gran volumen de utilidad
en México y que servian para enriquecer las naciones extranjeras. Por lo que para remediar
esto en parte, las empresas extranjeras antes de obtener la autorizacién para operar en México
deberia renunciar a su nacionalidad.

El 21 de mayo de 1931 se establecié como entidad del sector publico la Aseguradora
Hidalgo, S.A

El primero de agosto de 1932, Ortiz Rubio firma otro decreto en el que se agrega el
articulo 143 a la Ley General de Sociedades de Seguros, este nuevo articulo establecia el
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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 entré en vigor el
reglamento del seguro obligatorio del viajero.

El primero de junio de 1934 fue publicado un decreto para el cual se creé un impuesto a
los beneficiarios de las polizas de seguros de vida. El mencionado decreto desalentaba a los
futuros asegurados anulando el espiritu de prevision y ahorro. Las compaiiias que operaban el
ramo de vida se unieron y lograron que ¢l decreto se derogara.

El 21 de enero de 1935, el gjecutivo mediante un decreto dio a conocer las bases para el
caleulo 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 deberian ser
crecientes en relacién con el tiempo.

El 31de agosto de 1935, se publicd La Ley General de Instituciones de Seguros, esta ley
tenia un franco caricter nacionalista, la mayoria de las compafifas extranjeras no estuvieron de
acuerdo en fa 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
motivaron la salida de estas compafiias fite el articulo 23 que obligaba a la compatiia 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 definié que tipo de sujetos juridicos podria realizar
operaciones activas de seguros, como deberian organizarse y ql.ié operaciones podrisn
realizar; se establecid un régimen permanente de control y vigilancia sobre las empresas de
seguros y sobre las actividades de otros sujetos que coadyuvaran con dichas empresas, asi
como una serie de sanciones administrativas y penales por infracciones a sus normas,
sefialando las autoridades que tenlan a su cargo esta funcidn, se previeron ciertos
procedimientos para el caso de reclamaciones contra las empresas de seguros con motivo del
contrato de seguro, y finalmente, se precisaron los tipos de seguros que dehian ser
contratados con empresas aseguradoras facultadas para operar en el pais”.

También en esta ley se aumentan los requisitos para operacién de las empresas
aseguradoras extranjeras, como la de obtener autorizacion del Gobierno Federal, tener cinco
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afios de funcionamiento normal y estar habilitado para operar de acuerdo con las leyes de su
pais de origen.

En el articulo 20 de la misma ley se establecen los capitales minimos con gque deberian
contar las sociedades andnimas interesadas en operar como instituciones de seguros.

El periodo de 1935-1945 se caracterizd por la emigracior de un gran numero de
aseguradoras extranjeras y por la constitucion de un gran nimero de compaiiias sobre todo
mexicanas.

En 1935 se autoriza la constitucion 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 dei Norte.

De 1940-1945 se fundan entre otras: Aseguradora de Occidente, La Peninsular, Pan
American de México, Seguros del Pacifico, El sol, La Atlantida, La Previsora, Seguros Atlas,
Seguros de Puebla, Seguros la Comercial de Chihuahua, Seguros Confia, Oriente de México,
Compafiia Mexicana de Seguros del Centro, Aseguradora Cuauhtémoc, La Azteca, La
Libertad. La Ocednica, Seguros Progreso, Seguros Tepeyac, La Aseguradora de Crédito, La
Concordia, La Interamericana y La Laguna.

En 1943, se crea la Asociacion Mexicana de Medicina del Seguro, A.C. que entre otras
actividades busco acrecentar los conocimientos del mercado en lo referente a la seleccién
médica de los riesgos 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 deficiencias.

En 1946 se crea la Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS).

El 14 de septiembre de 1946 se promulgo el reglamento de la Comisibn Nacional de
seguros; cuye funcidn consistia en estudiar y resolver los problemas de las instituciones de
SEUIOS.
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Entre 1946 y 1952 se constituyen las siguientes compafiias aseguradoras: El Potosi, La
Nueva Galicia, El Porvenir, Alianza, La Hispano Mexicana, Seguros Chapultepec,
Aseguradora reforma, La Ibero Mexicana, Aseguradora Baja California, La Californiana,
Torredn Sociedad Mutualista de Seguros, Union Reaseguradora Mexicana y Reaseguradora
Patria.

A fines de los afios 50°s habia 68 compaiiias de seguros que funcionaban en México de
las cuales 27 vendian seguros de vida.

El primere de enero de 1954, se puso en vigor una legislacion que ordenaba que: “los
seguros de las personas y de las propiedades ubicada en México, fueran adquiridos en
compaiiias aseguradoras autorizadas™.

A los 26 afios y 26 dias después de expedida la Ley de Seguros por Cérdenas, se dio a
conocer el 2t de septiembre de 1955 el Reglamento de Agentes de las Instituciones de
Seguros. Este reglamento establecia entre otras cosas los requisitos legales que deberian
cumplir las personas fisicas que gestionaban seguros a nombre de las instituciones, la forma
de remuneracion de los agentes, y se estipulaban las razones por las cuales se podria retirar la
autorizacion a los agentes.

En 1956 se concreto un importante decreto que se introdujo en la legislacién de seguros
cuyas reformas estaban encaminadas a vincular mas efectivamente al sistema asegurador con
el desarrollo econémico del pais, entre las reformas se modificaron los capitales minimos
requeridos para conseguir la autorizacion de funcionamiento como instituciones de segums,
se fijaban los limites méximos de retencién que una aseguradera puede tener en cada ramo sin
necesidad de reaseguramiento.

“Tratandose de las operaciones de vida la Comision Nacional de Seguros fijaria a cada
institucién el limite maximo de retencion, 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 legisiativa del esiado mexicano en materia de seguros
disminuyo.

El 29 de diciembre de 1970 desaparece por decreto la Comisién Nacional de Seguros y
se transfieren sus funciones de inspeccidn y vigilancia de las instituciones de seguros a la
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Comision Nacional Bancaria que cambia su denominacién a Comision Nacional Bancaria y
de Seguros,

A fines de 1977 el mercado contaba con 59 compaiiias 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 ¢l pais.

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
volimenes de primas, con influencia econdmica y social cada vez mayor y que generan

empleo para millares de personas.'

1.2. MERCADQO NACIONAL E INTERNACIONAL

El desarrollo de un producto’® es una funcién de planificacién que asegura un analisis
continuo del desarrolio del mercado para los productos existentes, de tal forma que se tiende
a crear nuevos productos o a mejorar los ya existentes.

Es necesario que las compafiias de seguros satisfagan las necesidades de sus clientes,
mismas que varian y evolucionan con el transcurrir de los afios, por esto, las compaiiias
aseguradoras deben elaborar los mievos planes de seguro de vida tomando en corisideracion
las necesidades y demandas actuales y futuras del mercado. De este modo podré obtener
utilidades adecuadas y garantizar su permanencia a largo plazo en el mercado asegurador.

Para detectar las necesidades actuales del mercado es necesario realizar estudios del
mismo, en l0s que se recopile informacién que servird para la toma de decisiones, y que
ayudarén a adquirir un adecuado conocimiento del mercado. Debido a que no se ha prestado
el debido interés al estudio del mercado, se han desciridado amplias capas de asegurados
potenciales provocando que la industria aseguradora no haya crecido como debiera.

! Para ¢l desarrollo de este subiema se realizé wna sinsesis de los aspectos mis importantes redactados en el libro
“ Historia del Seguro en México™, AMIS, México 1989,

2 Verastegui Ramos Marco Antomio, Tesis: “ Algunos Conceptos Sobre Nuevos Productos en los Segaros un
Enfoqoe Mercadoldgico®, Facultad de Cieaciag, Miéxico 1983.
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A todo esto, el fin de conocer el mercado es captar la gran cantidad de clientes que
solo estin en espera del anuncio de las medidas que podrin satisfacer sus deseos y
necesidades para acogerse a ellas, es decir, “ La investigacion de las necesidades es la
investigacion dei mercado de seguros mismo, puesto que los seguros no constituyen
solamente la propia gestion operacional de la aseguradora, sino también la operacion
institucional que, coordina la accidn de las aseguradoras en la busca de soluciones que
aisladamente no conseguirian encontrar™’

Las aseguradoras deben buscar continuamente [a verdad del mercado las
necesidades ocultas de los consumidores, de las necesidades aparentes aun no satisfechas o
ya satisfechas pero insuficientemente, mediante los medios mas sofisticados que le permitan
anticipar el futuro.

En la planificacion hay que anticipar las nuevas situaciones, en términos de
necesidades de los clientes y de medios para satisfacerla.

Se ha aceptado el desarrollo econémice como una causa del crecimiento para la
industria aseguradora, tendiendo a asegurar [o que antes se consideraba come no merecedor
de ser asegurado.

La aseguradora mueve dinero, invierte, utiliza técnicas personales, etc. y su posicion
en el mercado es determinada por su tamafio, ]a magnitud de sus reservas, por su nivel
técnico, por el nimero 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 gue
actis o desea actuar en sus detalles minimos. Debe definir ese o esos mercados y esta
definicion vendrd de la investigacién de los actuales seguros y de los asegurados
potenciales, de sus tendencias de crecimiento, de los competidores ya establecidos junto a
ellos, del grado de desarrollo y de las modalidades mas vendidas, de las caracteristicas y
manifestaciones de los riesgos, etc. ‘

3 Soares, Povoas Manuel S., “Marketing v Scgnros”, Editorial Mafre, Madrid 1978, Pp. 6.
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EL SEGURO DE VIDA EN LOS ESTADOS UNIDOS.

Estados Unidos®, es el mercado mis grande e innovador de seguros, s¢ ha
caracterizado por la constante introduccion de variantes en los planes de vida, por otra
parte, la mayoria de los mercados latinoamericanos siempre han tratado de emular sus

productos y en algunas ocasiones han tratado de competir con ¢llos.

EL SEGURO DE VIDA EN LATINOAMERICA.

MEXICO:

Estados Unidos tiene una notoria influencia en el area 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 emuiado hasta cierto
punto los productos norteamericanos.

A pesar de que México vivid un proceso inflacionario muy severo en la década de
los 80’s, el seguro de vida alcanzé porcentajes de crecimiento por arriba de la inflacién; 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 poblacién econémicamente
activa en el caso de seguro de vida.

SUDAMERICA:

En Sudamérica, con excepcitn de chile, el seguro de vida individual practicamente
se ha extinguido. Las compaiiias de seguros no actuaron apropiadamente para salvar el
ramo. Debido a que no quisieron compartir sus utilidades obtenidas por los planes
tradicionaies con los asegurados llevando €l ramo practicamente a su extincion,

Cada mercado tiene sus propios problemas inherentes a su entorno y por lo tanto
debe y puede encontrar sus propias sohiciones.

4 “Memorias XV1 Congreso”, Asociacién Nacioual de Actuarios ca México, México 1993, Pp132.
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1.3. MARCO LEGAL.

Dentro de la operacion del seguro existe un ente encargado de regular y vigilar las
relaciones entre el asegurado y la compafiia de seguro, este ente es la Secretaria de Hacienda
y Crédito Publico y lo logra a través de la Comision Nacional de Seguros y Fianzas.

Para que ta Comision Nacional de Seguros y Fianzas regule y maneje adecuadamente
las diferentes situaciones que se puedan presentar entre el asegurado y la compaiiia 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 proteccion de los
intereses de los asegurados.

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

v

Que las operadoras de! seguro solo pueden ser practicadas por empresas constituidas por
sociedades andnimas o mutualistas previa autorizacion de la Secretaria de Hacienda.
Establece también las bases para la organizacién y funcionamiento de las empresas.
Establece las operaciones que pueden practicar las instituciones de seguros.

Se marcan los lineamientos para la constitucion e inversion de reservas.

Se establece que las primas de tarifa, las bases técnicas y la documentacion de
contratacion deben ser registrados y aprobados previo lanzamiento al mercado.

vV V.V VY

Otra ley importante a la que se deben ajustar las compasias aseguradoras es la Ley Sobre
el Contrato de Seguro en la que se norma la aplicacion 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 obligeciones y derechos.

De lo que se desprende que el responsable del disefio, desarrollo ¢ implementacién de
‘seguros debe recordar que se deben respetar ciertos lineamientos legales.
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1.4. PLANES TRADICIONALES

“La funcién 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 economicamente para gue
sus beneficios o ellas mismas puedan continuar sus vidas sin afectaciones econodmicas serias

en el caso de la ocurrencia de dichos eventos™

El seguro tradicional de vida pretende proteger aspecios patrimontales, haciendo frente
a riesgos estables, una de las caracteristicas de este tipo de seguros es que el comportamiento

de la suma asegurada es predeterminada.

Existen tres planes basicos de seguro de vida tradicional y a contimuacién se ofrece

una breve descripcién de cada uno de ellos.

Seguro de vida entera u ordinario de vida.- Este tipo de seguro proporciona
proteccién 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, & partir de la

contratacion del seguro.

La suma asegurada puede ser contratada con crecimiento aritmético, es decir, con
incrementos fijos durante un mimero limitado de aflos o con crecimiento geométrico, de
manera, que la cantidad que se incremente se calcula aplicando un porcentaje predeterminado
a la suma asegurada inicial.

La forma de pago de las primas del segurc de vida entera nos permite tener la

siguiente clasificacién:

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

b) Vida a pagos timitados en e que las priroas son pagadas durante determinado nimero de
afios.

¢} Vida a prima tinica donde el asegurado efectiia un pagoe tinico como su nombre lo indica.

12
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El seguro temporal’ - Proporciona proteccion por muerte al asegurado durante “n”

afios y se compromete & pagar la suma asegurada a los

beneficiarios en caso de que el

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

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

Seguro dotal puro.- el objeto de este seguro es basicamente de ahorro ya que [a suma

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

Seguro dotal mixto o capitalizable.- Un seguro dotal mixto cbliga a la compafiia

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 prefifado, es decir, la

aseguradora invariablemente tendra que pagar la suma asegurada.

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

Este plan es uno de los que tienen mas demanda por la garantia de pago que offece.

CUADRO COMPARATIVO DE LOS PLANES BASICOS DEL SEGURO DE VIDA

TRADICIONAL.,

Segwro teporal Ovdinario de vids Vida pagos Enitados Dotall mixto o capitalizahle
Cubrir Jss|- Proteger al ascpurado}- Proleger al  asegado|- Binda al asegurado
necesidades durante; durante toda ia vida. durante toda Ia vida. un capital de retiro.

- H pedodo de(- Cubre  pecesidades{- Cubre necesidades] - Cubwe: las necesidades
vida productivo permanenies permnanenies propias del asegurado
-  Durante lal- Brnda tenquilided ol]- Brinda trencpilidad oll- El ssegrado poga
educaciinde Jos| asegado y a los|  esegurado primas durante s vida
e beneficiari ) dad a los .
e mlemas_ Garaniza Ia essbiidad ICUU!BE'M_ dad ) polurhm.a iad ol
dependientes. econfmica de  los|- Goranfizn lo esshifidad] asegrado y a ks
- o beneficiai o de  losl  beneficiai
especificos - QGomntiza que la| beneficiarios - Gortiza I
- O bien pea| fimiBa siga viviendo|- Garontiza que la fimilia) - estabifidad dd
personms  que| Bwe de presiones|  sga viviedo Hbwe de|  asegurado a u retim,
reqicren un|  econdmicas. presiones econdmicas. vejez o jubilacidn.
| scmwo a bejo| Ricsgo cubierto Rieago cublierto Risgw cue cubwe:

5 *Teqria y Problemas de Matemidticas Financieras®, Ayres, Frank; Editorial Mc Graw-Hill, México

1978,
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costo, con | Fallecimiento del | Fallecimiento ded asegurado. |- Fallecimiento por
cambio deplan | Descripcion F asegurado estard protegido| - Supavivencia  dd
Riesgo cubierto asemrado se| durante toda la vida pero solo asegurado al termino
La rmerte del|compromete a pagar las|pagad primas durante clerto de vigencia
asegwado  mentras| primas mientras viva. La| plazo comvenido. La| Descripcin
este en vigor Ia poliza | compafiia aseguradora sef asegmadora se obliga a pagar| Este plan es paraproteger a
Descripciin oblign a pagar la sume|la suma asegurada a los|persomas curanie un
El asegurado paga| asegurada a los| beneficiarios en la focha que| periodo determinado que
primas durante el| beneficianios del asegurado oawrz ¢ fallecimiento del | adicionalmente pretendan
periodo pactado. La| al fallecimiento de este en la | asegurado, un ahomo al final de b
compaiia se obliga a| fecha que ocurra Caracteristicas vigencia, a fin de
pagar la  suma| Caracteristicas - Hl plazo de contratacion y| complementar o canstiir
asegrada  a Jos E plazo de ¢ plazo de pago de primas | un fondo.
beneficiarios coriratacion v el plazo son diferentes. H asegurado solo estarh
deggnados s o de pago de primas son| - El plazo de primas queda| protegido por un tiempo
asegurado  fallece idénticos mientras viva limtado a un plazo|determinado y  pagard
dentro del periodo el asegurado. determinado primas durante ese mismo
contratado de|- Para todos los efectos |- Al condluir & periodo def lapso.
cobertura s¢ supone que € pago e segmo quedard| Caracteristicas
Caracteristicas asegarado fallece a los saldado, continuando el(- H palazo  de
- Hl plazo de pago 95 afios, por lo tant, al seguro hasta la fecha en cortratacién y el plazo
de primas y de alcanzar esta edad, e que fallezca &l asegurado de pago som s
proteccion  son compromiso del pago|- Sie asegurado llega ala MiSMos
los mismos, de la prima conchiye y edad de 99 afios la|- La compafiia
- ILa awxgmadora| la asegwadom pagard|  aseguradorm ke pagand al imariablemente
tnicamente la syma aseguada| propio asegurado la suma|  tendrh que pagar ka
page § d convenida & propio|  asegrada contratada tal suma asegurada va
asegrado fillece|  asegurado, tl como sif ocomo & ya lubiera|  seaalos beneficiarios
deniro del]  yahubiera fallecido. fallecido. o &l propio asegurado
periodo EH costo de esta|- Este plen tiene ur costo|-  Constituye uma
previamerze proteccion s mis mis cevadc que d combinacién de
pactado. devado que d segro| temporal v d ordinerio de|  proeccion. v abono
- H seguro;  temporal, pues implica|  vida yr que denfro del|  que satisface tanto las
temporal  solo Qe b asegradon, periodo de pago deberd necesidades
debe  aplicarse invarishlemente tendrh formase 8 reserva temporales y
como  solucion que pegar b suma necesatia pam otorgar la permenenies, en Caso
de mn problema, aseguwada proteccidn vitalicia. de fiflecimiento como
cuando lal- Ese segwo es laj- FE asegurado solo paga|  la de vejez, ibilacion
necesidad solucin adecuada al| primes cumdo es| o relig en caw de
asgunble pucda|  problema  ocasiosadol  productive Y se|  supervivendia
cumtificarse en| por Ia amenmm que|  despweocupe de esie pago|-  Es of més caro de los
W Mmoo y Tepresents d e b sxesivo, con b planes basicos debido
churacion. falleckmients vema de  seguir| a2 b presencin del
premahwo. clernento shamo,

Tnstitaio Mexicano Edacativo de Segaros y Fiazas, AC., *Seguro de Personas T, IMESFAC, Mibdco 1998,
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Los seguros de vida tradicionales satisfacen las necesidades de un mercado con
estabilidad econémica, pero en un mercado que es inestable y que cuenta con un elevado
nivel de inflacién ya no cumplen al cien por ciento su cometido ya que al existir altas tasas
de inflacién, el poder adquisitivo de las sumas aseguradas se desvanece rapidamente y es
en ese momento cuando entran a competir los planes con inversion y los planes flexibles

que se describiran posteriormente.

L5. SEGUROS CON INVERSION

En 1979 la situacidén econémica en México pasa de ser relativamente estable a tener
un alto indice de inflacion que se caracteriza por los elevados intereses de! mercado de
capitales, esto ocasiond una situacién alarmante para los asegurados de vida, produciendo
retiros masivos de valores de rescate o prestamos de pdlizas con el proposito de invertirlos
en fideicomisos personales que proporcionarian intereses superiores a los gue se cobrarian
sobre esos préstamos. g

Como respuesta a esta situacion en 1980 las compaiiias aseguradoras desarrollan el
seguro con inversion donde se asocia el plan de segurc con una cuenta de inversion. Seguros
tradicionales con aportaciones adicionales creados con el proposito de financiar las primas
posteriores 8 un periodo de pagos 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 mds
aportaciones para mantener en vigor su péliza.

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

Dotales a corto plazo. - El objetivo de estos es incrementar el fondo de ahomo, por
medio de aportaciones adicionales con vigencias de uno a doce meses. Se manejan como
coberturas adicionales al plan basico, la duracién de los dotales, se determina de acuerdo a los
meses completos que falten para ¢! préximo aniversasio de Ia poliza de vida. Las aportaciones

15
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adicionales que representan la prima del dotal, se canalizan a los instrumentos de inversion al
igual que la reserva matemitica de los planes basicos.

Al vencimiento de los dotales, ]a suma asegurada se ingresa al fondo de administracion, donde
se invertirh y reinvertird, 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 dotales 2 corto plazo aun estén vigentes las aportaciones obtendrin
Unicamente una tasa garantizada que es minima, 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 proteccién por muerte del seguro con el
shorro, permitiendo una gran flexibilidad en la compra del seguro vy en el manejo de la
inversién.

En este tipo de seguros las primas son flexibles de acuerdo a las posibilidades
econbmicas de los asegurados, ia suma asegurada se actualiza anualmente o en periodos més
cortos y sobre todo Ia ventaja més grande de estos productos es que tienen la oportunidad de
ganar altos rendimientos sin haber efectuado una inversién muy grande.

El asegurado puede soficitar retiros parciales sin ocasionar recargos.

Las aseguradoras fijan una aportacién minima por la proteccién por muerte y se
genera un fonde con aportaciones adicionales. En caso de que el asegurado no realizara el
pago de la prima, la péliza no se cancela mientras exista capital en ¢l fondo.

En estos seguros no se conoce el comportamiento exacto de la inversién en el futuro
debido a la flexibilidad del producto con respecto al monto de ia suma asegurada, al monto
del pago de primas, al plazo de seguro y a las tasas de interés que realmente se obtendrin.
Puesto que al contratar un seguro de este tipo primero se fija una suma asegurada y durante
la vigencia del contrato ef asegurado puede cambiaria al incrementar el monto de su prima o

al solicitar prestamos del fondo en efectivo con que cuente su poliza.
k6
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Las primas de un seguro flexible se separan en primas para el riesgo y ¢l capital
restante se ingresa al fondo que ha de generar intereses, mismos que s¢ ingresardn al mismo

fondo.

COMPARATIVO DE LOS SEGUROS TRADICIONALES Y LOS SEGUROS

FLEXIBLES.
CARACTERISTICAS DE 1L.OS | CARACTERISTICAS DE LOS PLANES FLEXIBLES
SEGUROS TRADICIONALES

- Son apropiados para unal- Son los mas adecuados para las épocas de inflacion

economia estable -
La periodicidad de los pagos
es conocida y puede ser
mensual, trimestral, mensual
o antal. -
El valor en efectivo, depende
de la reserva matemética es
predeterminado  desde la|-
contraiacion.

El comportamiento de la)
suma asegurada es
predeterminada

Pueden hacerse aportaciones
adicionales

Al ocurrir el siniestro se pagal-
la suma asegurada y el fondo
en administracién en caso def-
que Jo tenga.

Las aportaciones adicionales
comienzan a obtener;-
intereses competitivos en el
momento en que se vencen
los dotales a corto plazo.

Se pueden incluir o excluir
beneficios adicionales

Se otorgan estados de cuenta
periédicamente. -

La periodicidad y el monto de pago de primas puede
variar de acuerdo a las posibilidades del asegurado,

E! valor en efectivo esta integrado por el valor de
rescate mas el fondo en administracion.

Se fija la suma asegurada al inicio

Las sumas aseguradas son incrementadas de acuerdo
con el crecimiento de las aportaciones.

La compafiia debe manejar una inversion prudente
que le retribuya al comprador, un cierto interés real
por encima de la inflacion.

Cada mes se les acreditan los rendimientos generados
por el fondo.

Al ocurrir el siniestro se paga la suma asegurada y el
fondo acomulado.

En ocasiones se toma méis como un instrumento de
inversidn que como un medio de proteccién.

La administracién de este tipo de seguros es mis
¢O5t0sa y requiere de sistemas més complejos.

Son planes mitofinanciables.

Las aportaciones adicionales son ingresadas al fondo
de administracién desde que son recibidas por la
aseguradora y a partir de ese momento generan
intereses.

Puede tener incrementos no programados de suma)

asegurada

Cambio en el plazo de la cobertura del seguro
Inclusiébn o exclusién de beneficios adicionales
Inamemosnopmyamadosdelummusegumdamﬁ\

Se otorgan estados de cuenta peribdicam
mosirando el comportamiento de 1a poliza y su fondo

Compaativo realizadn considerancio 1as Cacicristicns gue dkntilican 2105 scem0s kaiconsles y iodbies
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PARTICIPACION DE LOS SEGUROS TRADICIONALES Y FLEXIBLES EN EL
MERCADO DE SEGUROS EN MEXICO.

1996 I 1997

NOPOLIZAS | PRIMAEMITIDA | % | NO.POLIZAS | PRIMA EMITIDA ﬂ

VIDA INDIVIDUA TRADICIGNAL 417,438] '$  294193.869.00] 7.5% 532,203 465,632,804 8.0%

INDIVIDUAL TRADICIONAL 1,095,066] $2,183,518201.00] 55.9% 1,073,009) 3,403,808,615] 38.5%)|
© INVERSION

VIDA INDIVIDUAL FLEXIBLE 1,212993|  § 1,431,278,547.00 Jé.is‘ 1,285,893 1,945,433,317] 33.5%

TOTAL 2,735,517] % 3,910990,617.00 | 100%) 1,891,105{ § 5,814,874,736.00 | 100%

Estadtisticas publicadas por I Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros, A C. (AMIS), obtenidis durante 1996 v 1997
oomo resultado def gjercicio de segawo de vidh individual (Nota: Las cifias estin convertidas a moneda nacioral)

Nota: Los datos presentados en este comparativo fueron obtenidos de las estadisticas
anuales publicadas por la AMIS. A su vez las estadisticas son obtenidas de [a informacién
proporcicnads por el sector asegurador.

Se puede observar que los planes tradicionales tienen una mayor participacién
dentro del mercado, para esto, influye mucho que el segurc flexible requiere de un sistema
de administracién y control mas complicado varias aseguradoras no o manejan, sin
embargo, offecen seguros tradicionales con inversién cuyas caracteristicas son muy
similares a las de los planes flexibles,

Como ya se menciond los planes flexibles se crearon especialmente para épocas de
inestabilidad econémica o inflaciones altas, sin embargo, la suma asegurada también se
deteriora con el paso del tiempo, aun en una economia sana, por eso no se duda que la
demanda para la adquisicidn de seguros flexibles contimie incrementindose.

A través de los seguros flexibles ban surgido una diversidad de planes que permiten
satisfacer las necesidades individuales de los asegurados tales como: Ahorro, Actualizacion
de sumas ascguradas, Adecuacidn de proteccion, Flexibilidad, liquidez y alta proteccién.
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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 vera mas
adelante tambien hacia los seguros que protejan del efecto inflacionario.

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

Seguro flexible.- Este plan flexible propicio una reorientacion a los consumidores
hacia los planes temporales y ordinarios de vida de modo que la diferencia que tendria que
pagar se destina al ahorro dentro de la compafiia aseguradora. Las caracteristicas 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 compoene del interés garantizado
y del interés en exceso. El interés garantizado es el interés técnico que se registra ante la
Comision Nacional de Seguros y Fianzas,

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

Seguro Temporal Renovable.- Son planes que ofrecen cobertura por un afio y que
pueden ser renovadas hasta 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 afio y no requieren de una
administracion complicada. Estos seguros se estin comercializando en gran parte como una
prestacion para los empleados de cualquier compafiia y por medio del pago de primas en el
sistema de descuento por nomina.

Seguros tradicionales con incrementos prefijados.- los cuales se contratan con
incrementos prefijados con el objeto que la suma asegurada se actualice afio con afio y de
Jos cuales se habla mas ampliamente en €l capitulo 3.
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Seguros capitalizables o seguros dotales.- los seguros capitalizables han ido
ganando popularidad a través del tiempo debido 2 que los consumidores estan interesados
en dejar protegidos a sus dependientes economicos en caso de fallecimiento y a la vez tener
la garantia de recibir el pago de la suma asegurada contratada el asegurado mismo en caso
de no presentarse la eventualidad prevista. Para comercializar este tipo 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 educacién 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 afios de edad con el propésito de garantizar una vejez libre de
presiones economicas 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 basico de seguro de vida, estos beneficios no se pueden contratar en
forma independiente y son opcionates. ,

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

Doble indemnizacién por muerte accidental.

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

Exencion de pago de primas por invalidez total y permanente.

Doble indemnizacién por muerte accidental:

Accidente - se entiende como la accion sibita, fortuita y violenta originada por una
fuerza externa ¢ involuntaria y que ocasiona lesiones e inchuso 1a muerte al asegurado.

En caso de muerte o pérdida de miembros ocurridas accidentalmente al asegurado, la
compaiia aseguradora pagard la suma asegurada total para esta cobertura o el porcentaje de
las indemnizaciones estipuladas en ¢l anexo a ta péliza.
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La indemnizacion por pérdida de miembros, se determina con base a la tabla de
porcentajes que la compafifa de seguros da a conocer desde la contratacion del beneficio al

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

notables,
La tabla més cominmente utilizada es la siguiente:
Perdida de la vida ' 100%
Ambas manos o ambos pies o Ia vista de ambos ojos 100%
Una mano y un pie 100%
Una mano o un pie asi commo la vista de un ojo 100%
Una mano o un pie 50%
La vista de un ojo 50%
Un dedo pulgar 25%
Un dedo indice 10%
Cada uno de los dedos medio, anular y mefiique 5%

Pago anticipado de Ia suma asegurada por invalidez total y permanente:

Se entenderd por invalidez total y permanente del asegurado, cualquier lesion
corporal o enfermedad que le impida o incapacite para desempaiiar su trabajo habitual o
cualquier otra ocupacion compatible con sus conocimientos, aptitudes y posicion social.

Estébeneﬁciooonsisteenquesielaseguradoseincapacitatotaly
permanentemente, se le pagard anticipadamente la suma asegurada estiputada en el contrato
de seguro.

Exencién de pago de primas por invalidez total y permanente:

Este beneficio garantiza que en caso de que el asegurado se incapacite total y
-permaneniemente por accidente o enfermedad, la aseguradora se hard cargo en sustitucién
del propio asegurado, de las primas de la péliza que venzan después de que se declare e
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estado de invalidez total y permanente, en consecuencia la pdliza del asegurado no sera

cancelada por falta de pago y seguira vigente durante el periodo originalmente contratado.
La exencion de pago de primas asi como el pago anticipado de la suma asepurada por

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

en caso de incapacitarse no representan la disminucion del ingreso familiar.

1.9. REASEGURO

El tema de reaseguro es sumamente amplio, por lo tanto solamente se mencionaran
algunas definiciones y terminologias basicas con el proposito de tener una vision global del
tema.

El reaseguro.- “es la sesién de un negocio de seguros de una compafiia de seguros a
otra. La compaiiia que transfiere el negocio se llama compafiia cedente: la compaiiia a 1a que
se transfiere ¢l negocio se llama reaseguradora. De acuerdo con el contrato de reaseguro, el
reasegurador asume toda o parte de la responsabilidad contratada por la compafiia cedente por
medio de la subscripcién de una péliza. No existe ninguna relacién directa entre el asegurado
en la péliza directa que cubre el riesgo y el reasegurador, cuyo contrato solo existe con Ia
compafiia cedente”® En otras palabras el reaseguro es la transferencia de riesgos de una
compafiia aseguradora a un reasegurador.

La compatlia aseguradora es la que dara Ia cara y de hecho es la mica responsable ante
¢l asegurado de garantizar el cumplimiento de lo éstablecido en Jas condiciones de la péliza.

El reaseguro realiza una funcién importante en la distribucion del riesgo y por lo mismo
su practica es frecuente.

Las principales funciones del reaseguro con respecto al asegurador son:

» Proporcionar la posibilidad de aumentar su capacidad de aceptacion de riesgos mayores a
los que su capacidad financiera le permitan.

> Ponera mdisposiciénrewrsosmdianteelpagodewnﬁsionesso&ehpﬁmacedida

> Ofiecer asesoria para su desarrollo y competitividad.

¢ “Seguros Generales™, Jolm, H, Magee, Unitn Tipogrifica Editorial Hispano Americans, Miéxico 1964.
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» Proteger a los accionistas de la compafiia aseguradora de mermas importantes en su
capital social,
» Ayudar a la garantia del pago de siniestros, dispersando las perdidas del mercado.

Es de suma imporiancia considerar la ayuda que el reaseguro puede proporcionas a una
compailia aseguradora, puesto que con el apoyo que se logra obtener de este, la compaiiia
puede operar con mayor flexibilidad en cuanto a la seleccion de riesgos, dando la proteccidn
que el asegurado solicita y reteniendo tnicamente la parte de riesgo que no afecta de manera
significativa el capital de esta en caso de siniestro.

Una vez cubierto ¢l panorama global del seguro, su evolucion, asi como sus principales
planes, es el momento de describir brevemente los elementos actuariales que intervienen en

la elaboracion de muevos productos. Lo cual se hara en el siguiente capitulo.
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CONCLUSIONES

La industria aseguradora mexicana se desarrolia a una gran velocidad, misma con la que
lo hace Iz sociedad, puesto gue esta dltima impulsa a las compaifiias 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 desamrollo del seguro de vida es importante que las compaifiias
aseguradoras conozcan y estudien las necesidades y demandas de la poblacion asi como los

productos de seguro que ya existen.

Uno de los productos con mas 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 propositc de asegurar para si mismo una vida sin
limitaciones econdmicas en la vejez por medio de un plan de jubilacién o tambien se adquiere
con el objeto de asegurar que en caso de fallecimiento prematuro del asegurado sus hijos
puedan continuar con sus estudios o bien se puedan establecer como profesionales al terminar

Su carrera.

Los seguros con inversion tambien atraen el interés del piblico pues por medio de estos
planes se puede garantizar que con un mimero reducido de pagos se les cubrird por
completo la duracién 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 obtenga altos rendimientos que se agregan al fondo
constituido del asegurado.

Como consecuencia de las crecientes demandes de los consumidores surge e} reaseguro,
procedimiento con el que se apoyan las aseguradoras, por medio de la cesion de una parte del
riesgo, evitando asi que se afecte su capacidad financiera cuando las caracteristicas del riesgo
rebasan las politicas de suscripcion de la empresa.
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Por medio del respaldo de las compaiiias de reaseguro las aseguradoras pueden evitar
posibles desviaciones en sus resultados anuales cuando la siniestralidad rebasa lo esperado,
sobre todo cuando hay grandes catastrofes naturales las cuales causan un gran nimero de

perdidas humanas.
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CAPITULO 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,

]
=




ELEMENTOS ACTUARIALES QUE SUSTENTAN LOS NUEVOS
PRODUCTOS DE VIDA INDIVIDUAL

El propésito 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 compafiias para determinar las primas, las
reservas, los dividendos, etc. Adicionalmente, se incluye un apartado en el que se habla de la
planeacion estratégica, debido al papel de gran importancia que esta representa en la creacion

de nuevos productos.
2.1. PLANEACION ESTRATEGICA

La planeaci6n es un proceso que consiste en tomar decisiones antes de actuar y debido
a que las decisiones estan relacionadas entre si, el acierto en la eleccion de las mismas puede

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

“La planeaciéon estratégica consiste en seleccionar medios, metas y objetivos”. Asi

define Ackoff a la planeacion estratégica en el libro “Planeacion de la empresa del futuro™.’

En el presente apartado aplicaremos los nueve pasos que define Ackoff para la
planeacion estratégica:
1. Definir la misién de la organizacién.- toda organizacién tiene una misién que define
un propdsite muy general para todos los integrantes de esta organizacion,
Una misién de toda compafiia aseguradora debe ser crear un espfritu de servicio y buscar
el crecimiento y desarrolle de todos los integrantes de la compaiiia.

2. Establecer objetivos.- es importante establecer los objetivos, es decir, transmitir Ia
misién a términos concretos, en la cita que hace D E. Hussey en su libro Aplicacién de la
planificacion global dice " John Argenti {(Corporate Planning, A Practical Guide, Allen &
Unwin, 1968) define a! objetivo como:

7 “Planificacién de 1a empresa del Futoro™, Ackodf, Editorial Limusa, México 1995.
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..... dlgo fundamental y caracteristico de la empresa, permanente e inalterable, que la
distingue de otros tipos de organizacion. Es la razén de existir tanto en su estado presente
como es su proyeccién hacia el fituro. Es lo que define el éxito o fracaso de una empresa
en funcién de que lo consiga o no."

El objetivo de una compaiiia 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.

. Analizar los recursos de la organizacién.- los recurso humanos, financieros y
materiales, asi como las capacidades que posee la orgamizacién pueden limitar lo que esta
puede liegar a realizar. )
Recursos humanos: Un objetivo principal para ja empresa debe ser el desarroilo 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 &l maximo este talento y capacidades cuando esto ayude en
la eficiencia y efectividad de las operaciones.

Recursos Materiales: La organizacion debe ser capaz de resolver problemas
manipulando los recursos o utilizando 1a tecnologia con la que cuenta.

Recursos Financieros: la cuestion econdmica es ia clave de la actividad en cualguier
empresa, es decir que los planes de desarrollo solo se podrin llevar a cabo si hay
posibilidad de financiarlo.

El andlisis de los recursos de la organizacién debe revelar la ventaja competitiva que tiene
sobre sus competidores. Al evaluar estos recursos también se deberin ver sus
debilidades.

En esta etapa se deben analizar las ventajas y desventajas con respecto a otras compadlias
aseguradoras, se compararin los seguros que ofrecen las otras compafiias con los que
ofrece la compafifa que se representa, pues asi se podrin determinar ias ventajas y
debilidades que tienen sus productos con respecto a los de la competencia.
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. Examinar el ambiente - se deberd examinar el ambiente para identificar los diversos
factores politicos, sociales, economicos y de mercado que pudiesen incidir sobre la

organizacion. El fin de la investigacion es desarrollar escenarios sobre el futuro.

A aqui se definira primeramente a qué parte del mercado se estd 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 habra en el future v asi

evitar la posibilidad de quedar fuera de competencia.

. Hacer predicciones.- en este paso se realiza un esfuerzo mas detallado de prediccion de
la posible ocurrencia de eventos futuros. Las predicciones incluyen factores externos que
se consideraron en el paso anterior y tambien se incluyen factores internos. Por gjemplo
las proyecciones de ingresos. Las organizaciones que puedan desarrollar predicciones

exactas de los factores internos y externos tendran ventaja sobre sus competidores.

En el caso de ia aseguradoras podrian ser consideradas las predicciones relacionadas con
los ingresos de los consumidores, las tendencias de las demandas de los mismos, asi como

las posibles ofertas de otras compaiiias.

. Anglizar oportunidades y riesgos.- El analisis de la organizacitn y las predicciones de
factores internos y externos constituyen una base de datos con los cuales la administracién
analiza las oportunidades y riesgos.

Analizar oportunidades y riesgos es el sexto paso a seguir para la planeacion estratégica,
después que se han realizado las predicciones a futuro del mercado y de los posibles
planes que implementard la competencia, se evalian las posibles oportunidades asi 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 alternativas.- después de identificar una oportunidad o
riesgo, la administracion debe buscar una serie de alternativas que ayuden a explotar la

situacion,

Como se indica en este paso de la planeacion estratégica se deben enlistar estrategias y
buscar altemmativas de soluctén cuando ya se han determinado que riesgos v qué

oportunidades se tienen con los nuevos productos a elaborar.

8. Seleccibn de estrategias.- consiste en la seleccion de una de las alternativas que
previamente han sido enlistadas y evaluadas, la nueva estrategia seleccionada debe ser
consistente con la mision y objetivos de la organizacion 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 instrumeniacién de la estrategia.- cualquier estrategia puede fallar si no se sabe
traducir en presupuestos, programas, politicas, planes a corto y a largo plazo para llevarlas
a cabo.

En este caso en particular se puede elaborar el producto incluyendo tarifas, elementos de
valuacion asi como procedimientos de administracién y por ultimo el lanzamiento del
producto at mercado.

Una vez elegidas ias alternativas y puestas en practica, se valian y revisan en forma
peribdica para ver si las decisiones tomadas fueron las correctas, todo ello con el fin de
implementar correcciones, cambios o mejoras que permitan el mejor manejo de los riesgos.

En ¢l mercado existen variables controlables y variables no controlables que se deben
estudiar. Dentro de las primeras estén los objetivos, 1os recursos y las estrategias de mercado
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de la compaiiia y entre las segundas se tienen el marco legal, el entorno econdmico, social,

cultural y competitivo.
TIPOS DE ESTRATEGIAS

Después de revisar el proceso de la planeacion se deberd seleccionar uno de los
diversos tipos de estrategias a seguir. Entre las que estan estabilidad, crecimiento, contraccién
o un enfoque combinado.

Estabilidad - una estrategia de estabilidad no presenta cambio significativos, es decir
se podria elegir continuar con el mismo mimero de clientes y seguir ofreciendo los mismos
productos o servicios, mantener la misma participacion en el mercado, es decir no tomar
riesgos.

Crecimiento.- una estrategia de crecimiento significa aumentar el nivel de las
operaciones de la organizacion. Esto significa mas ingresos, mas empleados y una mayor
participacion en el mercado.

Contraccién.- consiste en reducir el tamafio o diversidad de las operaciones de la
empress esto es desde la reduccion de la produccion hasta el despido del personal.

Combinaciones.- es [a estrategia combinatoria de dos o més de las mencionadas
estrategias en forma simultanes pero en distintas partes de la orgarizaci6n o el uso de dos o
més de las estrategias con el iempo.

2.2, BASES DEMOGRAFICAS

La estructura y caracteristicas de los elementos que imtegran una determinada
poblacién establecen la base de estudios demogrificos, que a su vez es uno de los
fundamentos para la actividad aseguradora. El grado de complejidad que significaria manejar
el gran volumen de informacién derivada del comportamiento del total de la poblacion hace
necesario ¢} contar con una herramienta que permita disminuir el problema del manejo de ha
misma a gran escala y que a su vez conserve las caracteristicas de la poblacion real. La tabla
de mortalidad es una de Jas herramientas que ayudan en Ia solucién de ese problema,

n
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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 cilculo de las primas del segurc de vida se basz en la suposicion o
expectativa de que la experiencia del futuro duplicara a la del pasado”*

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

la medicion del riesgo.

Riesgo.- "Es la responsabilidad que asume el asegurador ante la posible ocurrencia de
la eventualidad capaz de producir dafios de tipo material o personal al asegurado.”’

Para las compaiiias aseguradoras es de suma importancia conocer el tipo de mercado
asi como la siniestralidad que puede llegar a tener al elaborar y promover un plan de seguros
de vida, por eso el uso y seleccion de tablas de montalidad es de vital importancia, debido a
que la confiabilidad de los calculos obtenidos dependera en gran parte de Ia similitud entre la

poblacién real y 1a poblacion hipotética contenida en la tabla de mortalidad.

Por lo anterior es récomendable al elaborar un muevo producto para seguros de vida
dedicar el tiempo necesario a la seleccion de la tabla de mortalidad que se va a utilizar, de tal
modo que la tabla seleccionada represente un comportamiento similar al que probablemente
tenga la poblacion real,

La tabla de mortatidad considera una muestra de la pobiacion real tomande elementos
de la misma edad “x” y registra el comportamiento de dicha muestra hasta su extincion, es
decir, registra cuantas personas fallecen y cuantas siguen con vida cada afio hasta que todos
hayan muerto,

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

* “E] Seguro d¢ Vida”, Maclean, Joscph B. Editorial CECSA, México 1975.

% »Seguro de Personas I*, Institato Mexicano Educativo de Seguros y Fianzas, A C., IME.S5.5.A C., México
1998. Pp. 6.
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x = Edad

I, = Nimero de vivos a edad x

d, = Nimero de moertos a edad x
qx= Probabilidad de muerte a edad x
P~  Probabilidad de vidaaedad x

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

Donde:
Ix:dx+13+l
L
== =1-
P I q,
d, 1I-1,
—_x _x X+ _1_ X+l =1__
qx lx ]x 3 px

d =I -1 =1 *q,

La columng fundamental de la tabla de mortalidad es la que representa ios valores de
(x pues esta tasa se toma como base para determinar el costo det seguro. Es frecuente que

sblo se cuente con una columna de la tabla de moftalidad, asi que se deberd completar

baséndose en las expresiones anteriores.

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

Experiencia Mexicana 1982-1989, Ia tabla completa quedaria como se muestra en el Anexo
A

S
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2.3. BASES TECNICAS

Suma asegurada - Es la cantidad que se pagara a los beneficiarios en caso de muerte
o al mismo asegurado por supervivencia, de acuerdo al plan de segure contratado.

Iuterés técmico.- Es el interés que la compafiia garantiza otorgar a los asegurados
durante todo el plazo del seguro, por lo tanto, es importante manejar este parmetro con
niveles conservadores.

En los seguros de vida en México cominmente se utilizan las tasas de interés entre el
2% yel 4% paralos planes en dolares y titulos indexados, en cuanto a los planes en moneda
nacional se utilizan tasas de inmterés entre el 6% y 8%. Estas tasas son establectdas por la
Comision Naciona! de Seguros y Fianzas.

Los gastos de adquisicién.- Son los gastos asignados a la comercializaciéon de los
seguros entre los que se encuentran las comisiones para los intermediarios (agentes), 1la
capacitacion y los bonos de productividad ofrecides a ellos mismos, también se encuentran
los costos asignados a la publicidad y propaganda, etc.

Los gastos de administracién.- Como su nombre lo indica son los gastos que se
asignan para cubrir todos los costos relacionados con la administracién entre los que se
pueden enumerar los sueldos, la papeleria, €l mantenimiento a los siétemas, etc.

En la mayoria de los casos se aplica un 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 combinacién con ia tasa de interés o con
valores presentes. Los valores conmutados se introducen con la intencién de simplificar la
construccion y manejo de términos actusriales, de manera que las expresiones se vean menos
complejas. Esta simplificacién se logra debido a que los valores conmutados se tabulan y se
presentan en tablas, de forma que cuando se realiza una operacién 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 mimere de operaciones,

Los principales valores conmutados son 10s que a continuacién se presentan:

D, =Vl
M. =3c,
1=0
Nx =ZDx+r
=0
Cx — vx+ldx

Donde
v =1+

Ver anexo B, en donde se muestra como quedaria 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 dinero que el asegurado paga a la compaiiia aseguradora
por una poliza de seguro de vida™."

Las primas pueden ser pagadas en una sola exhibicién, o por medio de primas
niveladas pagaderas durante toda la vida o por un nimero determinado de afios. Por otra parte
la prima anual puede ser pagada por medio de pagos mensuales, trimestrales o semestrales.

Los elementos que intervienen en el calculo de Ia prima para un seguro de vida son los

siguientes:

¥ «F) Seguro de Vida™, Maclean, Joseph B. Editorial CECSA, México 1975, Pp. 99,
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Suma asegurada

Tasa de mortalidad
Tasa de interés técnico
Gastos

“lLa prima neta es aquella que en comjunto serd suficiente para pagar todas las
reclamaciones, bajo la suposicion de gue las muertes tienen lugar exactamente de acuerdo con
la tabla de mortalidad adoptada como base para el calculo, y de que las primas netas serin
invertidas de manera que rindan las tasas de interés que se suponen en los célculos™."

Primas netas iinicas

Temporal
M x M x+n
A xn =
D,
Dotal Mixto
M x - M x+n + D1+Il
A, =
: D.
Ordinario de Vida
M
A, = -
D x
Primas netas niveladas
Temporal
___Mx _Mm
p.m Nx —Nm

1 «E) Segro e Vida”, Maclean, Joscph B. Editorial CECSA, México 1975. Pp. 99,
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Dotal

M -M,, +D,,

P NN

Ordinario de Vida

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 comrespondiente
a los gastos de adquisicion, gastos de administracion y margen a utilidades, obteniendo asi la

prima de tarifa que se le debe cobrar al asegurado.

De acuerdo a lo anterior se obtiene:

P = P, + CAP) + MUP) + GA

P = P, + G4
! 1-C4 - MU
Donde :
Pt prima de tarifa
PN prima neta

CA  costos de adquisicion
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GA  gastos de administracién
MU  Margen de utilidad

RESERVAS

En los planes a primas niveladas las primas netas son suficientes sobre la base de las
tablas de montalidad e interés supuestas para constituir un fondo que permita en cualquier
tiempo pagar todas las reclamaciones por muerte, segin se van presentando.

Con las primas netas niveladas el asegurado paga la misma cantidad durante todos los
afios de vigencia de la poliza de tal manera que el asegurador percibe durante los primeros
afios mas prima de la que corresponderia a la edad del asegurado y asi el exceso lo reserva
para cubrir el déficit que se producira en los ultimos afios.

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 actual de la suma asegurada y el valor actual de las primas futuras,
més especificamente, la reserva es aquelia porcién de las primas pagadas de las polizas de
seguro de vida basindose en primas niveladas la cual se separa para cubrir las faturas
obligaciones de las pélizas™ '

Reserva.- "Es la cantidad acumulada y capitalizada a favor del asegurado, que se
desprende del sobrante obtenido al principio del seguro mediante la prima neta nivelada""’

Entre los métodos para determinar lg reserva de una péliza estin: El método
Prospectivo, ¢! método Retrospectivo y €l sistema de acumulacion de Fakler.

En e método Retrospectivo, la cantidad o importe de la reserva se obtiene par medio
de un proceso acumulativo hasta un momento determinado.

12 “E] Segmyo de Vida", Magee, John H, Editorial UTEHA, Mético 1964, Pp. 628.

1% "Seguro de Personas I, Instituio Mexicano Educativo de Seguros y Fianzas, A C., LM E.SF.A C., México
1998, Pp. 3.
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En el caso del método Prospectivo, la cantidad o importe de la reserva se obtiene
tomando la diferencia entre e} valor presente del beneficio del seguro y el valor presente de
las primas netas que faltan por pagar.

{(Reserva del t-esimo afio}=(valor presente de los beneficios fiwros) - {valor presente de las primas netas fisturas)
1V = Ayiy - Pyl

Donde t = tiempo transcurrido

E! método de acumulacion de Fakler™ esta en funcion de la reserva del afio anterior,
con la prima neta del afic evaluado, acumulindolo al final del afio pbliza descontando Ja
probabilidad de fallecimiento de ese periodo y dividiéndola entre la probabilidad de
sobrevivencia. Esta formula es valida para cualquier tipo de seguro de vida existente en el
mercado, debido a que su desarrollo técnico esta en funcién del pago de primas netas

acumuladas afio con aflo.

Y se denota de la siguiente forma:

(f—l vx + PNXI + ') - q.ﬁl-—l

Preea

tx

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

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

reserva media,

' “ife Contingencies™, Jordan, Chester Wallace; The Asociety OF Actnaries, Estados Unidos 1991,
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“La reserva terminal al final de cualquier afio poliza es la reserva al final del afio
proximo precedente mas las primas ¢ interés recibidos menos las muertes tabulares™.'*

La formula para calcular la reserva terminal es la misma que se describe en los
métodos anteriores,

“La reserva inicial para cualquier afio representa la reserva terminal del afio anterior
més las primas netas del presente afio™*. Por ejemplo la reserva inicial del tercer afio es igunal
a la reserva terminal del segundo aflo mas la prima neta del tercer afio.

“La reserva media es el promedio entre la reserva inicial y la reserva terminal del afio

poliza corriente™’. Y en ténninos actuariales tenemos:

Vet PN+ v,
t—!mx =
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 ios

mismos.

En la mayoria de las compailias aseguradoras cuando se suspende el pago de las
primas antes de haber cumplido tres afios continuos de aseguramiento, cancelan el contrato
sin beneficio alguno para el asegurado, sin embargo no sorprende el hecho de que en algunas
de estas otorgan algunos valores garantizados aun cuando hayan pagado primas durancte
menos tiempo, scbre todo el valor del préstamo automético para mantener el seguro durante
mas tiempo. De hecho como se vio anteriormente con las primas niveladas el asegurado paga
un excedente durante los primeros afios con & que se forman las reservas que en términos

legales son propiedad del asegurado.

13«2} Seguro de Vide™, Magee, Jobn H; Editorial UTEHA, México 1964, Pp. 628.
" idem 2.
17 «E} Seguro d¢ Vida”, Maclean, Joseph B. Editorial CECSA, Mixdco 1975, Pp.124,

41



ELEMENTOS ACTUARIALES QUE SUSTENTAN LOS NUEVOS
PRODUCTOS DE  VIDA INDIVIDUAL

Los valores garantizados que ofrecen ios seguros de vida son:
a} Valor de rescate

b) Seguro saldado

c) 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 deberia ser igual a la reserva terminal constitvida, sin embargo por
razones de proteccion para el asegurador esta cantidad es menor durante los primeros afios y

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

Técnicamente se representa como:

le=tv.r *f.r

Donde en la practica, fx 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 unica
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:

2
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El seguro saldado y el seguro prorrogado no se podrén ofrecer cuando el asegurado
tenga menos de 12 afios de edad, debido a que no existe una proteccion en seguro de vida para
edades mencres de 12 afios.

<) El seguro promrogado'® también {lamado seguro temporal promogado o seguro
extendido, proporciona proteccion de seguro temporal por la misma suma que hubiera sido
pagadera bajo la poliza original, siendo ¢l periodo del seguro €l que pueda comprarse con el
valor de rescate o efectivo al aplicarse como una prima neta Gnica.
En e! caso de tratarse de un seguro dotal el valor en efectivo, después de algunos afios sera
suficiente para comprar el seguro temporal por la misma suma asegurada hasta el final del
periado conteatado, en ese caso, el excedente del valor en efectivo después de pagar el seguro
temporal se aplica a la compra de un dotal puro, €s decir, una cantidad pagadera al final del
periodo dotal st ¢l asegurado sobrevive.

El plazo del seguro promogado se expresa en afios y meses y se caleufa de acuerdo alo

siguiente:
Sit<3:tP=0
En caso contrario serd:

t RS = AI"’!:l‘p
Si 1P > n-t, entonces tP =n -1, y se calculard un efectivo al término del plazo del
segurc de acuerdo al siguiente procedimiento:

D
E, = Z2(R

P A)H-l'.lp)

x+r

'* “E} Seguro de Vids”, Maclean, Joscph B, Editorial CECSA, México 1973,



ELEMENTOS ACTUARIALES QUE SUSTENTAN LOS NUEVUS
PRODUCTOS DE VIDA INDIVIDUAL

d) Préstamo Automitico .- “Es una clausula en la que en caso de que no se pague la
prima, el importe de la misma es anticipada automiticamente como un préstamo (siempre que

el valor de rescate o efectivo sea suficiente)” '*

DIVIDENDOS

Las compaiiias de seguros realizan el caleulo de las primas estableciendo margenes de
utilidad, interés, gastos de administracién y de adquisicién, es importante que las primas se
calculen de manera conservadora. Los dividendos son en realidad la devolucién de un
excedente cobrado por encima de las necesidades reales.

Los dividendos pueden ser producto de la diferencia entre el mimero real de muertes
ocurridas y el mimero de muertes que se usaron para el cdlculo de tas primas, de esta forma la
compaiiia 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 célculos.

También se pueden obtener dividendos cuando los gastos reales incumridos son
menores a los supuestos, de estos dividendos se hace participes a los asegurados.

Sin embargo la mayoria de las compaitias otorgan los dividendos como un porcentaje
del excedente financiero que resulte entre el rendimiento real del interés de proyeccion
aplicado a las inversiones de las reservas.

La forma en que se calcula es la siguiente:

D=[( v, +Py)*G, i )%e

Donde:

D:  dividendos

+1Vx:  Reservas del aflo t-1
Pn:  PrimaNeta

i interés real

iy interés propuesto

1% “E1 Seguro de Vida™, Mackean, Joecph B. Editocial CECSA, México 1975.
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E: Porcentaje del excedente financiero que se otorga al asegurado.

Por gjemplo:
Al calcular los dividendos para una péliza contande con los siguientes datos:

wVe 1,000.00

Py 300.00

i 25%

ip: 20%

E 50%
se tendria

D = [(1000+300)*(0.25 - 0.20)] *.50 = 32.50
Las opciones que ¢l asegurado tiene para cobrar los dividendos son:
a) cobrarlos en efectivo
&) utilizarlos para el pago de primas
¢} comprar otro seguro
d} ingresarlos al fonde en administracién y dejarlos que generen intereses.

Ya que se ha analizado ¢l sustento técnico de los planes de seguro de vida individual,
asi como la planeacién, resta por analizar la comercializacion a la cual se abocard el siguiente

capitulo.
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CONCLUSIONES

El desarrolio de productos dentro del sector asegurador es muy importante, por esta
razdn es indispensable analizar cada una de las variables que intervienen en la determinacion
de primas de forma que se elijan las mis adecuadas para poder cumplir los objetivos que se
espera lograr con el nuevo producto. Dentro de las variables mas importantes se encuentran
la tabla de mortalidad, el interés técnico, los gastos de administracion, gastos de adguisicion v
margen de contribucion a utilidades. Es importante considerar todas las posibles opciones

para la mejor toma de decisiones.

Realmente hay muchos producios similares que son mejores ante los ofos de los
clientes tan solo por los beneficios ofrecidos, por ¢emplo los valores garantizados y los
dividendos ya que por medio de estos la aseguradora hace participes de sus resultados 2 los

asegurados.
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CAPITULO 3

COMERCIALIZACION DE LOS NUEVOS PLANES DE VIDA
INDIVIDUAL

Objetivo: Describir brevemente los puntos mds significativos de los productos recién elaborados,
Para lograr que sean atractivos tanto para el mercado al que se dirige como para los
directivos de la empresa donde se estén desarrollando y para la firerza de ventas.

Aplicar los aspectos revisados en este capitulo v en los precedentes a un caso practico.
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La finalidad de este capitulo es describir en forma concisa las caracteristicas mas impontantes
de los nuevos productos con el objeto de interesar tanto al mercado al que se esta dirigiendo
como a los directivos y ejecutivos de ventas que representan la compailia que planea el

lanzamiento del nuevo producto.
3.1. PLANIFICACION DE MERCADOS

En el dinimico y cambiante mercado de seguros es esencial ser cada vez mas
consistentes, perseverantes, dedicados y sobretodo mas eficaces en Ja labor de

comercializacion.

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 encontrara en dificultades econdomicas.

Para que una empresa pueda idear estrategias efectivas que logren alcanzar sus
objetivos primero debe planificar sus esfuerzos de comercializacion.

La planificacion comercial debe buscar la adaptacién de la empresa a las amenazas y
oportunidades del medio ambiente.

La planificacion 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 normalmente {(nuevos
productos) y la otra parte se puede identificar como la tarea de planificar para desarrollar los
mercados actuales o a extender los productos ya existentes a nuevos mercados.

“ La planificacién comercial® debe mirarse como un camino de desarrollo de la
empresa. La sobrevivencia a largo plazo de la empresa puede depender de In agresividad

® = plicacién a la Plancacién Giobal, D.E. Husscy; Editorial Anays, Espafia 1973, Pp. 196-197
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conque se afronte la introduccion 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 afios “prosperos”, pero a menos que se descubran
nuevos productos, nuevas ideas, nuevos conceptos y nuevos atractivos en todos los sectores
de la estrategia comercial, se esta dirigiendo hacia el fracaso. La orientacion de la
planificacién a largo plazo entrafia el proceso de renovacion. La habilidad para detectar
mercados, como en todas las otras areas de las funciones de la direccion es la de mayor
importancia; la planificacién no va contra la habilidad antes citada, sino que lo analiza hacia

&reas de mayor provecho para la enmpresa ™.

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

actividades y opiniones de los consumidores.
3.2. CANALES DE DISTRIBUCION

Las compaflias aseguradoras tienen la dificil tarea de decidir qué canales de
distribucién deben adoptar para llegar al mercado, bésicamente utilizan intermediarios para
sus operaciones de ventas, intermediarios que son representados por agentes de ventas
independientes, quienes trabajan para la empresa en forma directa, por supervisores o
promotores quienes tienen a su carge un grupo de agentes de forma que actian como
intermediarios entre los agentes y la empresa y por Oltimo estin los corredores que son
empresas pequefias bien definidas administrativamente y que se encargan de ofrecer Jos

negocios a las aseguradoras.

Las ventajas que ofrece la distribucion de los productos por medio de intermediarios,

es decir de persona a persona, es que el agenie puede ofrecer el producto que mas se adapte a
las necesidades del cliente, dando a conocer caracteristicas generales, funcionamiento y
coberturas de los planes, ademis es capaz de resolver las dudas que puedan surgir 8 los
consumidores. En términos generales el agente debe funcionar como un asesor que
50
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proporciona un valor agregado de sus servicios y asi garantiza la confianza de los 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 desempefia y los productos y
servicios que ofrece.
€} 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 mis se adapte a sus
necesidades.
g} Que promueva y cultive la buena relacion con sus colegas, que no culpe a los demas de
sus actos y se responsabilice de los mismos y dé solucion.
h) Que sea muy trabajador y con ambicidn de alcanzar el éxito por medic de resultados.
Se puede decir que un canal de distribucion es la institucién o conjunto de instituciones
que se encargan de colocar un producto desde la empresa hasta el consumidor ﬁnal..

Hay algunas compafiias que estn utilizando otros canales de distribucién donde la
finalidad principal es que la compafiia venda los seguros al consumidor finat utilizando correo
o vents directa, es decir, ia sseguradora envia un sobre que contiene documentacién
informativa y una solicitud facil de entender y de contestar, de forma que la compafiia reciba
una répida respuesta. Mediante este canal de distribucion la compafiia aseguradora puede
reducir considerablemente los gastos puesto que los agentes representan un alto costo que
repercute en el precio del seguro, por lo tanto se pueden ofrecer productos mucho mis
econdmicos y atractivos para los clientes.

Otra forma en que se pueden distribuir log productos de seguro y que ya es utilizada
por varias compafiias es por medio de puntos de venta que se pueden localizar en cada
sucursal de un banco ¢ de un comercio y que consiste en poner en punios estratégicos como
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por ejemplo las ventanillas de jos bancos, en la seccién de cajas de los comercios, eic. las
solicitudes y hasta las polizas de seguro, compensando al duefio de la cadena de sucursales
con un ingreso o ganancia por el simple hecho de permitir la distribucion de las solicitudes y
polizas en su negocio. Si el duefio de la cadena tiene el objetivo de obtener otros ingresos o

ganancias extra entonces la comercializacion tendra éxito.

También existen mercados dirigidos en los que hay grupos de personas individuales
agrupadas por cuotas o némina y que permiten cubrirles necesidades de diversa indole, de
acuerdo a la agrupacién y proporcionando un medio simplificado de cobro y un método
simple de administracion para el agrupador. Mediante este canal de distribucion se offecen
productos simples y baratos para cubrir diversas necesidades. Este ¢s uno de los mejores

canales para promover la venta masiva.

Por Ultimo, la compaiiia aseguradora tiene la opcion 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 ¢ en mercados ya conocidos.

Los canales de distribucién mencionados en este apartado son entre otros algunos de
los més utilizados por el sector asegurador, unos representan mayores gastos que otros pero
el mas costoso de todos es a través de los agentes de ventas.

Al pianear la estrategia de distribucidn la compatlia puede establecer diferentes metas
a cada tipo de canal, designando distintos niveles de penetracién para cada uno. Considerando

gue cada canal tiene diferentes potenciatidades y diferentes alcances en cuanto a la creacion
de volumen de ventas y produccion de costos.

3.3. PUBLICIDAD Y PROMOCION DEL NUEVO PRODUCTO

Es importante contar con una buena estrstegia de comunicacién que deberd
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 promocion.

La publicidad utiliza medios impersonzles como son: revistas, periédicos, radio,
television, carteles y anuncios, correo directo, internet, tripticos, tarjetas, directorios,
circulares, etc, Cada uno de estos medios sorm, entre otras, alternativas para dar a conocer un

producto.

La venta personal se vale de la presentacion oral a uno o mas posibles compradores
para efectuar ventas y es de hecho como se vio anteriormente la base para las compaiitas
aseguradoras. Los argumemtos de ventas para (ograrlas deben fundamentarse en la
informacién del producto { precios, planes, etc. ), en la informacion 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 ala gente para la compra o venta de los seguros. Por ejemplo, al consumidor se le
offece 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 nimero de ventas posible
motivandolos con bonos, compensaciones, concursos, viajes, promocioney, capacitacion,
beneficios especiales y otros también de tipo econémico.

3.4. PROCEDIMIENTO PARA EL DESARROLLO DE UN NUEVO
PRODUCTO

Primeramente se deben analizar los mercados disponibles y deseables, asi como la
competencia.

Se deben planear los aspectos importantes del desarrollo, la comercializacién y Iz
publicidad del producto,

En segundo término se estabiecen los supuesios actuariales por medio de la toma de
decisiones preliminares. Estas decisiones deben estar fundadas en ¢l estudio de las demandas
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¥ necesidades que se desean cubrir tanto para el asegurado como para la compafiia
aseguradora.
Una vez determinados los supuestos actuariales a utilizar se deben calcular las primas.
Seguido coresponde el tuno a la elaboracion de la nota técnica y documentacidn

contractual, mismas que deberan registrarse ante la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.
3.5. CASO PRACTICO

Indudablemente la situacidn econdmica 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 disminucion del poder adquisitivo
de las sumas aseguradas contratadas inicialmente. Ante esta situacion es indispensable por
parte del sector asegurador disefiar una cobertura que cumpla los requerimientos del mercado
y por otro lado cumpla con las bases técnicas y financieras que satisfagan a la compafiia
ofrecedora de los servicios.

La inflacion reduce a través de los afios la suma asegurada contratada inicialmente en
todos los planes de seguro, a tal gfado 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 inflacion de mode que en cada aniversario de la
poliza se actualice la suma asegurada del seguro multiplicindola por e! porcentzje del Indice
Nacional! de Precios al Consumidor, sin pedir nuevos requisitos de asegurabilidad,

Contratar un seguro con incremento prefijado. En estas pblizas 1a suma asegurada
crece de acuerdo & una regla prefijada, puede ser en forma aritmética 0 geométsica, en cuarto
a las primas también se incrementan en Iz 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
inflacibn.
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Desarrollar un producto que considere una actualizacién real del valor de la suma

asegurada con respecto a la inflacion.
CARACTERISTICAS DEL NUEVO PRODUCTO

La reduccion del valor que sufre el dinero en los periodos de inflacion perjudica 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 fitera
equivalente a ciertas cantidades de mercancia, esto es lo mismo que recibir el monto en dinero
modificado de acuerdo con el indice de precios &l consumidor que correspondio a la fecha de
contratacion del seguro.

El producto que se pretende desarrollar tiene la idea bésica de aplicarse en un pais que
padece de una economia con alta inflacién como es el caso de México, dando al asegurado la

confianza de que su dinero mantendra su valor adquisitivo.
Primeramente se muestran las tasas de inflacién anuales de los Oltimos tres afios
proporcionadas por la Asociacion Mexicana de Instituciones de seguros, A.C. (AMIS)

publicadas en la circular SP/116 con fecha 26 de marzo de 1993.

COMPORTAMIENTO DE LA TASA ANUAL DE INFLACION DE 1995 A 1997

Ailo Inflacién Anunalizada
1995 34.77
1996 35.26
1997 20.82

AMIS, groukar SP/116 ded 26 de marzo-de 1998,

Este producte se manejara por medio de titulos indexados cuyo incremento mensual se
determinara aplicando directamente al valor actual del titulo 1a inflacion que publica el Banco
de México. Al iniciar la comercializacion de este producto se asignard $1.00 at valor del titulo
y cada mes se actuslizaré de modo que la suma asegurada contratada se actualice de ta misma

manera.
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Tenieado como objetivo mantener la cartera se proponen comisiones seminiveladas para los

agentes y se asigman de acuerdo a la temporalidad del seguro segiin el cuadro anexo.

TABLA DE COMISIONES SEMINIVELADAS PARA LOS AGENTES

Temporalidad Primer aiio 2°, Afio en adelante
20 afios 50% 25%
15 afios 40% 20%
10 ailos -~ 30% 15%
5 afios 20% 16%
1 aflo 20% 0%

Cosmisiones que infervienen en el caloulo para. determinar | prima del mievo prodkacio

Se utilizaran fos siguientes supuestos actuariales para el calculo de la prima:

La tabla de mortalidad que se ysa para el calculo de la prima de este producio es la
denominada Experiencia Mexicana 1982-1989.

El interés técnico a utilizar es de 4%.

Para hacer frente a los gastos derivados de la administracion de la cartera se establece
un gasto de 0.25 por millar de suma asegurada. _

El margen de contribucién propuesto es del 10%, de modo que las primas de tarifa se
calculen considerando este margen.

Mercado.- El segmente de mercado al que estard dirigido este producto es el de clase
econdmica media y alta, por la capacidad de comprensién que pueden llegar a tener las
personas de este sector acerca de la importancia de los seguros indexados, sin embargo, al
final quien deberd elegir el nicho de ventas es el agente de seguros quien dependiendo de los
resultados obtenidos irk seleccionando la poblacion en la que se logre una mayor aceptacién
del producto.

Por otra parte el lanzamiento inicial serd en la Zona Metropolitana y Estado de
Meéxico, después de seis meses del lanzamiemto de este producio se introducird en el mercado
de puntos estratégicos dentro de la Republica Mexicana como son Guadalajara, Monterrey,
Puebla, Tijuana, en donde hay una concentracion importante de poblacién y se planea que a
los cinco aflos de haber lanzado al mercado este producto se comercistice en todo €l pais.

La forma de comercializar este producto serd de forma directa, es decir, por medio de
agentes, las estrategias de venta a utilizar serdn promocionar ef producto de forma masiva por
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medio de polizas autoexpedibles, de descuento por nomina enfocada a empresas y a través de
cambaceos, para estas estrategias se deberan manejar sumas aseguradas bajas puesto que no
habra muchas posibilidades de seleccionar los riesgos. De esta manera se espera captar una
gran cantidad de pdlizas y por lo tanto de prima.

Como se menciond antes, Ia economia en México es altamente inestable por lo que se
espera que en 20 afios el producto que aqui se presenta tenga un gran éxito debido 2 que
conforme pase el tiempo mas personas irdn 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 ultimos dos afios y
presentados por la AMIS en su publicacion anual de estadisticas.

COMPARATIVO DE PRIMAS EMITIDAS DURANTE 199 Y 1997 EN LOS
DIFERENTES TIPOS DE MONEDAS PARA EL SEGURO DE VIDA INDIVIDUAL

1996 1997 CRECIMIENTO DE 1997
CON RESPECTO A 1996
MONEDA No. DE PRIMA No. DE PRIMA POLIZAS PRIMA
POLIZAS EMITIDA POLIZAS EMITIDA
MN 2678277 53,200,546,254.00 2300569  $4,662,606,380.00 5™ 26.30%]
TNDEXADOS 2.816 $13,570,965.00] 3,950 $27,024,731.00 40.59% %.14%|
DOLARES S447a]  $656,713398.00} 86,5T1)  51,105,243,625 001 S2.99% SE.6T%,
TOTAL 173551 S3.9109%061700] 28911035 $SA4EMTE00] 560 55BN

Eaadisticas publicadis por la. Asociacidin Mexicana de Instibuciones de Seguros, A.C. (AMIS), obtesidas dxanss 1996 y 1997
como resuitado del giercicio de seguro ¢ vida individual. (Nota: Las cifins estin oonvertides a moneda nacional)

Se observa claramente en los resultados obtenidos que hay un incremento considerable de
primas emitidas de un afio con respecto a otro, especialmente en pélizas de seguros indexados
que crecid casi un 100%. Suponiendo que se obtenga un crecimiento geométrico con el
mismo porcentaje anual durante los siguientes 20 afios, se puede esperar que la prima
emitida sea aproximadamente de 28,000 millones de pesos.

A continuacién se muestran las tarifas de algunos pianes que se van a manejar.
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PRIMAS DE TARIFA

" ¥pAD TEMPORAL 20 DOTAL 20 VPL20
12 1.53 67.91 1494
13 1.87 §7.93 15.44

L 14 1.93 6795 1597
15 2.00 67.97 16.51
16 308 68.00 17.08
17 217 58.03 17.67
18 237 68.07 18.28
19 238 68.11 1892
20 2.50 68.16/ 19.58
i 2.63 6822 20.27]
2 178 6828 20.98]
23 2.95 6835 21.73
24 3.13 62.43 1250
25 334 68.53 330
2% 3156 68.63 24.14
7 3.8] 68.74 25.01

B 22 4.09 63.87 391
29 439 69.02 26.85|
30 472 69.18 1782
31 59 €5.36 2883
n 5.50 69.56 2959
33 5,95 69.78 30,98
34 641 69.99 12.09
35 6.91 10.23 YY)
36 7.46 70,49 3443
37 £07 70.77 3567
38 873 L 71.08 35,95
39 9.46 71.43 3828
40 10.25 7180 39.66/
41 11.12 7 41,10/
42 12.07 72.67 42.58)
43 13.10 .17 44,13
a 14.23 B 45.74
45 15.46 7432 4741
4% 16.81 7458 49.14
47 1827 73.70, 3095
43 19.86 76,49, 52.84)
49 21.60 T7.36) 5480
30 .48 7331 56.34
31 25.53 935
32 77 $0.49 §1.22
33 30.10 8173 633
34 3264 0.1 .00,
33 54 #4461 63.56
36 g4l 3624, 7128
37 41,66 5202 .07
58 45.17 #9.96] .05
59 4391 £ 1) .18
60 5299 04,42 83,43
61 3738 96.96 26,98
62 a9 99
63 67,13 102.73]
64 72.57 106.10 o8,
63 7836 W7 103.21
66 24.54 13.70] 1a7.54]
67 91.13 H 112.99]
68 1 73] 11
[ 103.5% 1279 241
F.] [TeN" ) 133.33

Primas de tarifiy ol millar que sesultan despuds de seslizar los ciiculos aciomiles, wtiit-mds los sypuesios ineocionados

anieriormentc.
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Competitividad - Uno de las preocupaciones mds importantes con relacion al desarrollo de
nuevos productos es el lugar que se ocupa en la competencia del mercado, por lo que las
compaiiias de seguros deben estructurar sus precios para poder mantenerse dentro de la
competencia ya que ¢l publico esta mas consiente del costo de los productos.

Se realizd un comparativo con tarifas de productos que hay en el mercado y que son similares
al propuesto con el propésito de observar el grado de competitividad que puede Hegar a tener
este, debido a que ¢l Gnico plan que comercializan todas las aseguradoras que manejan
seguros indexados es el temporal 20, se toma este como base para el comparativo, mismo que

se anexa a continuacion,
COMPARATIVO DE PRIMAS DE TARIFA

Tarifa | Seguros Genesis J % | Seguros la Territorial | % TSegums Tepeyac | %
Propuesta UVAC's UDIS UDIS
—am —_2.09] 105%) 3.60] 180%, 1.68] 84%
208 2.15] - 103%| 364] 175%) 1.74] 4%
2.17 2.21| 102%] 3.69] 170%) 18D 83%)
227 227 100% 3.75| 165% 1.85] &2%
238 235 go%) 381 L 154 8]
2.50 2,44 98%| 388 155% 203 er
26 2.53]  96%] 396 151 2.13] B
2.7 253 9. 4.06] 146 233 80%
295 273 93% 416] 131% 2.34)
313 2.38] 93%| 477 136%) 247 7T9%|
fXT) 3.02 4.40] 132%) 263
3.56 1.1 4353 1 78]
3.8 3.36 4.69)
4.00 336 436
435 3.77 5.0%
% A0 ESW 536
5.081 428 5.
3.5 4.38 573
393 490
5.41 526] =% 635 99% 4.38]
691 5.66) [ 5.25] 76%)
748 6.10]  B2% T.08]  95% 5.63
307 6.59) B 1. a5 609
[Ed 713 8% 756 91% 6.57
5.46 73] $2%) 5.48) 7.00
10:33 mL 2% 9. L 746
13 910 9.6
.07 9.50 mSjF" 35%] £.97)
3.10 10.78; 1L a9 .71
1423 L% 1Lg 0% 10.93!
13.46 1183 1 1L
1681 1 LYK 1
] I
1936 16. % 3: 1
2t 1339 7. 18
? 19 ¥ 17.12
3.9 at 19 1
ik:] 1 M016]
30.10, L84
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[ sa 3264 28.49] BT 572 7% 13.67] 7%
55 3541 3113 88% 3733 % 35.64] %
56/ 3841 3401 961 2777
57 4166 3713 B9%, 3209 77%) 0.07| 71%
5§ 4517 40352 90%) 34T 7% 32.54] 1%
3 489 44200 90% 37660 TTW 35190 2%
60 52.59 4517 9% 078 T 3803} 1%
61 5738 5251]  92%) 26| 7%
62 62.09 57.19 4500 7%
63 67.15 62.23] 93N, 52.04]  71%
[Z 7257 §7.67) 93 56.39]  7B%
&5 7836 73.53) 61.08]  78%

66 24.54 7983 94%) 66.13[  78%)
67 91.13 $6.62] 9% 7155 79%)|
[ SR13 B9 9% T7.38] _ 79%)
€9 103.59 101.76] _ 96%| 83.64]  79%
70 113.49 11021 97%| 9036 30%)

Tanifas daenidas del mameat del agente y taifadio de b compdita cotrespondiente.

ESQUEMA DE COMISIONES

Affio de page | Comisiones Propuestas | Seguros Genesis | Seguros Territorial | Seguros Tepeyac
ler. Afio | 50.00%, 50.00% 48.00% 32.00%
2do. Aflo 25.00%] 30.00% 16.00% 16.00%
3er. Afio 25.00%) 15.00%] £.00% 8.00%)

| 4to. Aflo | 25.00%) 50.00% 6.40%| 3.00%
| 5to. Aflo 25.00%] 5.00% 5.60%; 8.00%
[ 6to. al afio 10 25.00%] 5.00% 000%] 8.00%
[11vo. Al afio 20 25. 0.00%) 0 8.00%)

Esquema de comisiones oblenichs del manual del agenke y tarifiwio &hoonmlhmueq:;nim

Como se puede observar la tarifa propuests es altamente competitiva pues 2 pesar de que las
primas son muy similares 2 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 compaiijas.

Presupuesto.- Es primordiai para cualquier negocio cuidar el nivel de gastos para poder
mantener el margen de utilidad esperado.

Por lo anterior es importante tomar en cuenta los requerimientos para la administracién de la
cartera de pdlizas del muevo producto ya que los costos de un sisterna administrative pueden
ser enormes y pueden afectar Ia rentabilidad de la empresa.

Como una alternativa para invertir una cantidad minima en recursos para la implementacién
y desamrollo de los muevos productos esta el de elaborar productos que requieran uma
administracién similar a los productos ya existentes o con cambios minimos.
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En el caso del nuevo producto propuesto en este capitulo no se necesita una gran inversién
de tiempo ni de dinero, debido a que se esta proponiendo a una empresa que comercializa
productos que requieren una administracion similar a 1a necesaria para el nuevo plan, por lo
mismo, este producto se immplementara en poco tiempo.

El costo que representa el desarrolle de este nuevo preducto de vida individual es realmente
bajo, considerando que la compaitia en la que se desea implementar cuenta con un sistema
que es perfectamente capaz de administrarlo, esto es, el sistema con que s¢ cuenta es el
adecuado para manejar planes tradicionales y las caracteristicas del nuevo producto son
totalmente tradicionales. Los pocos gastos en el que se incurrira ya estin contemplados dentro
de la tarifa, es decir, los costos de adquisicidn (comisiones, bonos, etc.) y gastos de
administracion (papeleria, sueldos, desgaste de los recursos, incentivos, propaganda, etc.)

Se podra utilizar la misma papeleria que para los otros productos de vida individual que
maneja la compaiiia.

Inversiones - uno de los objetivos financieros de toda compaiiia generalmente es el logro de
las metas de utilidad y excedentes, sin embargo las compafiias aseguradoras deben ajustarse a
las disposiciones de la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico que hacen llegar a través de
la Comisién Nacional de Seguros y fianzas, puesto que esta comisién establece en que
instrumentos financieros se deben invertir las reservas, y una parte importante de la utilidad es
generada por los excedenies de Ia tasa de rendimiento de la reserva con respecto a la tasa
régistrada ante la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

Es decir, las compaiiias aseguradoras no pueden elegir libremente la forma de invertir sus
reservas de acuerdo & sus intereses y a los de los asegurados.

Por disposicion de la SHCP una gran parte de Ia reserva se debe invertir en bonos del
gobierno, el resto lo pueden invertir en acciones, inmuebles, bonos privados, prestamos de
garantia prendaria, descuentos y redescuentos hipotecas y depositos bancarios cada uno con
su respectivo tope establecido. El objetivo de estos lineamientos es proporcionar 1a seguridad
3 los asegurados de que sus intereses estén a salvo.

Se pucde apreciar que & consecuencia de la reglamentacién acerca de las inversiones las
aseguradoras no pueden obtener rendimientos éptimos de los fondos de reserva, es decir, en
esta reglamentacion se encuentra v gran obstaculo para obtencr una mayor rentabilidad en
las inversiones, de esta manera se ven privadas de aprovechar algunas oportunidades del
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momento, sin embargo, tambien se eviia que las asepuradoras se armiesguen en Juegos

peligrosos.

Por esto es recomendable al registrar un producto establecer tasas conservadoras de

financiamiento de reservas.

Tipo de estrategia a seguir- Para que una compaiiia aseguradora se mantenga en el
mercado, debe aplicar una estrategia de crecimiento, es decir, debe buscar una mayor
participacién 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 econdmico de los empleados. De igual modo se deben de actualizar

los productos ya existentes.



COMERCIALIZACION DE LOS NUEVOS PLANES DE VIDA

INDIVIDUAL

ESCENARIOS
ACTUAL ANO 2010 ANO 2020
Altas tasas de inflacion Disminuye 13 inestabilidad{la  economia  inflacionaria
30% anual en promedio los | econémica del pais debido a lajcontiua pero controlada e
1ltimos tres afios. implantacion de medidas eficientes | armal.

A finales de los 90's se
incrementa la confianza y Ia
demanda del seguro de
vida

tomadas después de un riguroso
estlio de varios afos al efecto

Hay un alto interés en la
adquisicion de seguros de wvida
debido a la acertada publicidad, la
crecierie credibilidad de Ia gente y
a la concientizacion de la necesidad
de los mismos.

Se crean planes enfocados a cubrir
riesgos que antes no se cubrian
tratando de abarcar los sectores del
mercado que antes se descuidaban,

Mis de la mitad de las compaflias
sseguradoras operan con  capital
extrarjero, la Comisién nacional de
Segwos y Fianzas se ve en la
necesidad de modificar s leyes
pera comtrolar los egresos de
capital

Las catistrofes naturales obligan a
quelasoamaﬁimawgmdmasse
respaldens  ampliamente con o

Se reafirma el entusiasmo por
obtener un  seguro de vida y
debido a la estabilidad econémica
que impera en este periodo es mAs
factible la adquisicibn de los
mismos.

Se requiere personal cada vez mas
altamente capacitado para el
desarrollo de productos de vida
individual debido a que la
competencia cada vez e mas
fuerte,

Dismimuye d mimen de
compafiias extranjeras debido al
estricto contro] y vigilancia que la
Comisién Nacional de Seguros y
Fiaenzas cjerce ocon objeto de
proteger 2 lss  aseguradoras
macionales.

Contimlan  lass  catistrofis
naturales obligando al cierre de
algunas asegradoras y las que
sobreviven recurren cada vez més

al respaldo de las compafiias de
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CONCLUSIONES

Para mantenerse a fa punta en cuestion de vemtas es necesario recurrir a las
innovaciones tecnolbgicas tales como correo electronico, teléfono, internet entre otros.

Algunos canales de distribucidn son mucho mas costosos que otros, sin embargo, al
planesr la estrategia a seguir para la distribucién de los productos se deber evaluar &l 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 mas probabilidades de éxito un producto que a pesar de ser mas
costoso que Otro seguro con caracteristicas stmilares 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 compaflias aseguredoras.

Al planesr el desarrollo de un producto se deben considerar las amenazas y
oportunidades d¢l medio ambiente.

A pesar de que la creacion de nuevos productos es muy importante no se debe dedicar
toda la atencion a estos, también se debe promover la adquisicidn de los va existentes,
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Det! objetivo planteado al inicio del trabajo se logré cumplir ta mayor parte, quedando
pendiente lo concerniente al disefio de imagen y publicidad a ser aplicado en el nuevo
producto aqui desarroliado, debido a que corresponde al drea comercial y sale del alcance del
#rea técnica. En lo referente al desarrollo de un procedimiento para la elaboracion de nuevos
productos, se establecieron de forma implicita 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 Unico de
desarrollo, sino una guia practica para ayudar a las personas que comienzan a laborar en el
disefio de productos de vida individual, y aun mas, el de servir como un instrumento de

consulta a los conocedores del ramo.

En todas Jas organizaciones existe la necesidad de adecuarse a ios cambios de ofertas
y demandas en el mercado nacional e internacional, y como se expuso en el yltimo capitulo es
necesario que las compailias aseguradoras no sean la excepcion, por lo que tienen que
mejorar sus producios ya existentes y ademis deben prestar una atencién especial 2 la
elaboracién de nuevos productos por medio de los cuales las aseguradoras obtendrin el
desarrollo que buscan asi como su permanencia en el mercado. Un gran reto para el sector
asegurador mexicano es aplicar estrategias innovadoras y agresivas que permitan ia evolucion
del seguro y sobretodo que permitan seguir las tendencias del mercado mundial de lo
contrario las compafiias aseguradoras mexicanas pueden perder grandes oportunidades en el
futuro.

En el disefio de cualquier nuevo producto de seguros es indispensable planear
correctamente las estrategias a seguir desde la elaboracién hasts la implementacion del plan,
partiendo de 1a identificacion de ahemativas y finslizando con la toma de decisiones, ta
elaboracién y fa aplicacién del mismo. Es igualmente importante como se mencionoé en el
capitulo II realizar un tuen anilisis del mercado, considerando sus necesidades, demandas y
caracteristicas generales que permitan detectar en que seccién del mismo hay posibilidades de
promacionar los seguros y los beneficios que tendria que contemplar el nuevo producto, de
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manera que se adapte a las necesidades del mercado o para analizar si alguno de los planes

ya existentes seria mas adecuado.

El encargado de desarrollar nuevos productos de seguro debe conocer el marco legal
de su especialidad, las tendencias de los mercados extranieros y nacional, las tendencias
econdmicas y sociales, la influencia del medio ambiente asi como cualquier factor 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 ¢l primer y Gltimo capitulo es contar con la senstbilidad 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, asi que es necesario evitar la competencia depredatoria y mejorar los servictos
haciendo que sean mas atractivos, puesto que la competencia desleal solo puede deteriorar
aun mas la imagen de las aseguradoras. Por otro lado una buena alternativa de solucién para
las compafiias 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 polizas.

Hay que recordar que la laber del agente de seguros es llevar al piblico los seguros
disefiados por las aseguradoras y es su deber asesorar a sus clientes sobre los productos que
mis se ajusten a sus necesidades.

A través de la presente investigacion se muesira la dificil situacién que atraviesa el
sector asegurador, por la competencia tan importante que hay en esta industria, sin embargo,
también se observa que faltan muchas oportunidades que aprovechar y retos por vencer.

En la actualidad se puede considersr a log seguros de vida como un instrumento de
inversion puesto que ¢ seguro en si constituye una fuente de ahorro a largo plazo, y al afladir
caracteristicas de inversion se vuelve realmente atractivo. La necesidad de tener seguros
patrimoniales ¢ de ahorro siempre es mayor que la necesidad de adquirir un seguro que

6F
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Unicamente proteja en caso de fallecimiento. La preferencia bacia la adquisicién de los
seguros de vida individual con ahorro se ha visto incrementada debido a unz mayor
conciencia en el asegurado acerca de lo que este representa como patrimonio acumulado

durante el periodo 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 ¢! habito del ahorro y la conciencia de proteccion. Para fomentar
esto lo mejor que se puede recomendar es la adquistcion de un producto dotal el cual se
puede clasificar como una excelente inversion y un medio efectivo para elevar el nivel de
vida del asegurado y sus dependientes econdmicos 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 captacién
de ahorro a largo plazo que este ramo exige que su administracion 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 Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico a realizar inversiones ampliamente diversificadas como una medida para garantizar la
seguridad del asegurado y de la aseguradora misma.

En otro orden de ideas, de lo descrito en el capitulo 3, se desprende que es de suma
importancia desarrollar nucvos sistemas de compensacién, tanto para el cliente como para el
agente cor el fin de incrementar las ventas y conservar la cartera de polizas, también es
necesario buscar nuevas alternativas de distribucién apoyindose en los avances tecnolégicos.

Por otra parte, entre giras consecuencias que trae consigo la crisis economica por la
que atraviesa el pais esta el efecto inflacionario, que motiva al desarrollo de nuevos productos
de vida individual que permitan mantener el poder adquisitivo de la suma asegurada y de la
prima a través de los afios. Se deduce entonces, que ef buevo producto propuesto en estc
trabajo tiene una gran posibilidad de éxito en el momento y a largo plazo, pues Ix tendencia
del mercado en este momento es hacia la adquisicién de seguros indexados cuya sume
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asegurada contratada se aciualice constantemente. Esta afirmacion se confirma al observar la

distribucion de prima captada con la venta de seguros de vida en los dos altimos afios.

No se debe olvidar la importancia del reaseguro ya que por medio de este las
compafiias aseguradoras podran aprovechar todos los elementos econdmicos y financieros que
este ofrece, parantizande a los inversionistas de las aseguradoras un crecimiento rentable,

sélido y sostenido.

ESTA TESIS NO SALE
DE LA BIBLIOTECA
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ANEXO A

TABLA DE MORTALIDAD " EXPERIENCIA MEXICANA 1982-1989 "
EDAD | qx * 1000 Qx Px | Ix Dx
12 0.60 0.0006 0.9994 10,000,000.00 6,000.00
13 06l  0.00061 0.99%39 9,994,000.00 6,096.34
14 06l 000061 0.99939 9,987.903.66 6,092.62
15 062  0.00062 0.99938 9 981 811.04 6,188.72
16 063  0.00063 0.99937 5 97561232 6,284 64
17 064 0.00064 0.99936 9 ,969,337.67 6,380.38
I8 065 0.00065 0.99935 9,962,957.30 6,475.92
19 067 0.00067 0.99933 9,956,481.38 6,670.84
20 068  0.00068 0.99932 9,949 810.53 6,765.87
21 0.7 0.0007 0.9993 9,943,044.66 6,960.13
22 072 0.00072 099928 9,936,084.53 7,153.98
23 074 0.00074 0.99926 9 928,930.55 734741
24 0.7 0.00077 0.99923 9,921,583.14 7.639.62
25 0730  0.00079 0.99921 9,013,943.52 7.832.02
26 0.82] " 0.00082 0.99918 9,906,111.51 8,123.01
27 0.36]  0.00086 0.99914 9,897, 988.50 8,512.27
28 0.90 £.0009 0.9991 9,889,476.23 8,900.53
29 0.94]  0.00094 0.99906 9,880,575.70 9,287.74
30 099 0.00099 0.99901 9 871787.96 977258
31 104 0.00104 0.99896 9,861,515.38 10,255.98
32 1.10 0.0011 0.9989 9,851,259.40 10,836.39
33 1.38] " 0.00138 0.99862 9,840, 423.02 13,579.78
34 L47]  0.00147 0.99853 9,826,843.24 14,445.46
35 1.58) 0.00158 0.99842 9,812 397.78 15,503.59
36 1.69]  0.00169 0.99831 9,796,894.19 16,556.75
37 181 "0.00181 0.99819 9,780,337 44 17702 41
38 1.95|  0.00195 0,99805 9,762,635.03 19.037.14,
5 39 2.16/ 0.0021 0.9979/ 9,743,597.89 20 461.56)
40 227 6.00227 0.99773 9,723,136.33 22,071.52
41 245 0.00245 0.99755 9,701,064.81 23,767.61
« 42 265 0.00265 0.99735 9,677,297.20 25 644.33
- 43 287  0.00287 0.99713 9,651,652.37] 27,700.24
44 3.1 0.00311 0,99689 9,623.952.12 29,930.49
45 338 0.00338 0.99662 9,594,021.63 32.427.79
46 3670 0.00367 0.99633 9,561,593.84 35,091.05
47 3.99 0.00399 0.99601 9,526,502.79 38.010.75
48 435 0.00435 0.99565 9,488 492.04 41,274.94
49 473 0.00473 0.99527 9,447 217.10 44,685.34|
- 50 515 0.00515 0.99435 9,402,531.77 48,423.04|
3 51 568  0.00562 0.99438 9,354, 108.73 52,570
52 6.12] 000612 0.99388 9,301,53864 56925.42
53 6.68]  0.00668 0,99332 9244613.22 61,754.02
54 729 " 0.00729 0.99271 9,182 859.20 66,943.04
55 7.96] o 0.99204/ 9,115,916.16 72,%2.6
56 8690 0.00869 0.99131 9,043,353.47 78,586.74
57 949 0, 0.99051 8,964,766.73 ssms.El
53 1036  0.01036 0.98964 £,879,691.09 91,993.60}
59 1132 001132 0.98368] 8,787,697.49) 99.476.74)
40 1237 00123 0.98763 8,638 220.75 10747329
61 13.51 0.01351 0.98649 8,580,747.46 115,925.90|

™



B

EDAD | gz * 1000 Qx Px kK
62 1476, 001476 058524 8,464,821 57 124 940.77
63 1613 001613 0.98387, 8,339,880.30 134,522.28
| 64 17621 001762 0.98238 $,205,358.52 144,578.42
65 19.24] 0.01924 0.98076 £,060,780.10 155,089.41
66 21.02] 002102 0.97898 7.905,690.70 166,177.62
| 67 2296 0.0229% 0.97704 7,739,513.08 177,699.22
68 2507 0. 0.97493 7,561,813.86 189,574.67
69 2739] 0.02739 0.97261 7,372,239.18 201,925,613
70 29921 0.029,2 0.97008 7,170313.55 214,535.78
T 3279 0.0327 0.9673 695571177 22745393
72 3433] 003433 0.96567 6,728,323.34 230,9%3.
7 3768 0.03768 0.96232 6,497,340.48 244,319.79
74 4129] 004129 0.95871 6,252,520.69 258,166.58
75 4520 0.0452 0.9548 5,994 354.11 270,944.81
76 4943 0.04943 0.95057 5,723.409.31 282,908.12
77 5402]  0.05402 0.94598 5.440,501.18 293 ,895.87
78 5802]  0.05802 0.94198 5,146 ,605.31 298,606.04
79 6439 006439 0.93561 4,847,999.27 312,162.67
30 7022]  0.07022 0.92978 4,535,836.60 318, 506.45
81 7654 0.07654 0.92346 4,217,330.15 322,794 45
L %2 8337 008337 0.91663 3,894,535.70 324 637.44
33 9076] 0.09076 0.90924 3,569,848.26 323,999.43
84 9877 0.09877 0.90123 3,245.848.83 320,592.49
85 107.50 0.1075 0.8925 2,925 256.34 314,465.06
86 117.01]  0.11701 0,88299 2,610,791.29 305,488.69
37 12723) 012725 0.87275 2,305,302.60 253,349.76
88 13817]  0.13817 0.36183 2,011 95284 277,991.52]
29 14981  0.14981 0.85019 1,733,961.32 259764.75)
90 16213]  0.16213 0.83787] 1,474,196.57 239,011.49]
ot 175.10 0.1751 0.3249 1,235,185.08 216,280.91|
92 188.66]  0.18866 0.81134 1,018,904.17 192,226.44
93 20259 0.20259 0.79741 §26,677.71 167.476.64
94 23948  0.23%48] 0.76052, 639,201.08 15786547
95 25813 0.25813] 0.74187] 501,335.60 129,409,
96 27195 0. 0.72205 371,925.34 103,37&%
97 29821[  0.29821 0.70179) 268,549.05 80,684.01
9% 32121 632121 0.67879] 188,465.04 60,53,
99 1000.00{ 1 of 127,928.19 127,928.1
Comisidn Naciooal de Segaros y Fisnzas.
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ANEXO B

VALORES CONMUTADOS " EXPERIENCIA MEXICANA 1982-1989 ™
Dx Nx Cx Mx
6245,970.50 146,327,006.21 3503 61800525
6,002,137.42 140,081,125.71 3,520.48 614401 ¢
5.761,765.49 134078,988.29 3,383.02 51088133
5,542,545.34 128,311,222.80 3,308 60743831
5,326,066.31 122,768,677.46 3,226.37 604,194.10
5,117,914 117,442,611.15 3,149.53 600,967.74
4917,995.89 112,324,619.90 30775 59781820
4.725.768.46 107,406,624.01 101449 594,744 45
4 963.64 102,680 855.56 2,969.09 591,699.97
4,363,342.10 98,139,891.9 2,936.86 588,790.88
4,192,584.39 93,776,549.8 2,902.56 585.794.01
402847859 89,583 965.42 3,866.38 582,891 45
3 570,622.64 85,555,536 83 286575 580,025 07
3,718,886.79 81,684,914.19 2,824.92 57T7,159.32
3573,027.%6 77,966,027 40 281719 574,334.40
3432,786.42 74,392,999.64 2,838.65 57151720
3,297.917.52 70,960,213.22 2,853.97 568,678.55
3 168 220.58 57.662.295.68 286358 565,.824.59
3,043,502.35 64.494.075.12 289718 562,961.00
2,923 547.39 61,450,572.77 2,923.55 560,063.82
2,808,179.7 58,527,035.37 297019 557,140.28
2,697202.6 55,718,845.66 3,578.98 354,170.09
2,589 885 07 53164305 3,660.70 550,591.10
2,486.613.40 50,431,757.98 3,774 546,930.40
3,387,196.68 47,945,144.58 38M.19 543,152.66
2,291,502.23 45,557,947.9% 3,98%.10 339.273.47
2,199 379.44 43,266,445.66 4,123.84 535,285.37
211056408 41,067,066.23 42619 531,161.34
2005207 38,056,402, 14 342044 526,399.60
909.16 36,931,137 457705 522479.18
1,863,504.53 34,568,27.21 4,74861 S12.902.13 |
LILIP.12 33,124,665.38 4,931.93 513,152.53
1,713,509.53 31,337486.26 5,124.05 508,221.60 |
1,642481.27 _29A139%.73 5,338.06 %.09_".51
1,573,0%085 77 981, 495,46 5,554.30 497,759.48
1,507,572 07,54 61 578504 5,18 |
LAUG8] 6,002 430 14
1,382,516.33 B 5 ] 52
TR enier o
16.45 30,749,975 43 6,439.30
10,099.69 9 % 7,12097
156,436.43 29 742738
10453022 711758296 7,742.33
96 601 __ 3065.50
7 -
Ti E !'%a;, 25
912,906.13 ) 9,094.75
1 1.61 A
11, )
1 18,1
1
1
1
% A7 1238




EDAD D Nx Mz

58 52524135 5,704,375.81 12,661.35 305,842.28
69 49237841 5,179,134.46 12,967.54 293,180.94
70 460.473.24 4,686,756.05 13,247.46 280213.39
71 429,515.27 4,726,282 81 13,504.93 266,965.93
7] 399.490.50 3,796,767.54 3,187.03 253.460.98
73 370,938.45 3397.2T7.04 3,439.39 240273.95
74 343232.20 3.026,338.58 3,626.98 226,834.57
75 316,403.99 2,683,106.38 1,751.40 213,207.59
76 290,483.20 2,366,702.3¢ 3,806.33 19945618
ki 268,504.44 2076219.19 13,790.91 185,649.85
i 241 501 81 1£10.714.76 13473.01 71,858.94
£ 218,740.27 1,569.212.94 13,542.97 58385.92
30 196,784.21 1,350.472.67 13286 72 44,842 .56
8] 175,928.87 1,153,688.46 1294769 31,556.24
E 156,214.69 977,759.59 125271 118,608.55
83 137,683.72 §21,544.90 12,015.55 106,085.84
%4 120,372.64 683 861.18 11,431.93 94.070.29
RS 104,311.00 563,488.54 10,782.15 82,638.36
86 $9,516.89 459,177.54 10,0713 71,856.21
87 76,002.42 369,660.65 9,209.3 61,784.70
[ 63,779.92 293,658.23 2473.53 52,4235.37
[ 52.853.31 229878.32 761342 4401184
90 43207.07 177,0625.01 6,735.73 36,398.42
91 3480553 133,817.93 5,860.72 29,662.69
9 27,600.98 99,008.40 5,008.56 23,801.97
93 21,539.50 71,398.42 4,185.85 18,793.41
("] 16,515.21 49858.92 3,802.94 14,597.56
95 12.077.06 1334371 1,997.55 10,794.61
9% 8,615.01 21,266.65 2,302.44 7,797.06
97 508132 12.651.64 1,715.06 5494.62
93 4,036.12 6,670.42 1,246.58 3,779.56
% 2.634.30 2,634.30 2532.98 2,512.98

Valores conmmados resultani's de aplicar Ia tasa de interés.del 4% utitizando Ias Sormulas descritss en e capiinio dos.
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