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INTRODUCCION

Las causas que motivan a desarrollar productos en el seguro de vida surgen ante la finalidad de
seguir un objetivo bien planteado y definido, como lo es, ofrecer al cliente la proteccidn que necesita
en forma econdmica para sus dependientes o para éf mismo a través de un beneficio que se le
otorgue por muerte, que le ofrezca aiternativas de ahorro, o bien que ambos combinados satisfagan
sus necesidades y preocupaciones en un futuro, y que conformados en un conjunto forman un
producto especifico cuya finalidad es brindar satisfaccién y seguridad en un cierto periodo de
tiempo., estas necesidades con el tiempo se hacen mds exigentes y se trasmiten a través de la
fuerza de ventas de cada compaiiia, quienes representan una fuente confiable de informacién de
gran importancia, ademds de que siempre existe la necesidad de innovar, disminuir costos y ampliar
expectativas de mercado, entre otros conceptos que son motivo de una planeacién de desarrollo de
productos en el seguro de vida.

El desarrollar productos en el Seguro de Vida constituye un proceso amplio y variado para las
compaiiias de seguros que lo llevan a cabo; muchas de éstas cuentan con mecanismos propios bien
definidos y adecuados para el logro de sus objetivos en este proceso. Pero a pesar de ser un tema
tan importante, es desconocido para muchos, en el sentido de que Ia informacién existente, es
escasa y es poco probable que exista publicamente, ya que aquellos que tienen la facilidad de
obtenerla o generarla la califican como un materlal estrictamente confidenclal o bien la presentan
como cursos de alto costo para el persanal dedicado a esta actividad en las compaiiias de sequros y
que fuera de este dmbito o bien dentro de la misma compaiila resulta dificil tomarlos por cuenta
propia debido a lo que hay que pagar por ello.

Debido a lo anterior y ante la necesidad de conocer y contar con un escrito que nos auxilie en la
elaboracién de un seguro o linea de productos de vida individual, surge la klea de elaborar este
proyecto, cuyo objetivo es dar a conocer algunos de los mecanismos y procedimientos para este
proceso y va dirigido a aquellas personas que en su actividad diaria se relaclonen con este tema,
como por ejemplo, a estudiantes de la carrera de Actuarfa, a quienes durante el perfodo escolar nos
hace falta combinar la teoria con la practica y adquirlr ur amplio conocimiento que nos proporcione
cierta experiencia y que se adquiere hasta el momento en que nos enfrentamos a la aplicacién real
de nuestros estudios, por ejemplo, se desconocen varios temas pricticos, tales como, definir y
plantear un Seguro de Vida, formular las primas de riesgo, las primas de tarifa, las reservas
matemdticas, los valores garantizados, medir su rentabilidad, elaborar la nota técnica y la
documentacién contractual, conocer ios lineamientos para su desarrolio, operacién y
comercializacidn, incluyendo ademds todo aquelio que se expone como teorfa en nuestras materias
de seguros. De igual forma este trabajo se dirige a aquellas personas que ain cuando sus estudios
corresponden a las dreas administrativas, mercadologicas, contables y/o sociales tienen que ver con
los seguros en su actividad diaria y desconocen su funcionamiento y finalidad.

Con el propdsito de brindar un esquema general del Seguro de Vida, en el capitulo uno se presentan
sus aspectos mds importantes, tales como su historia, su definicidn, los organismos y las leyes que lo
rigen, sus aspectas técnicos, financieros, administrativos, operativas y comerciales.

En el capitulo dos, se muestra un caso prictico sobre el desarrollo de un producto de vida
individual, tomando como ejemplo a una Compaiiia de Seguros que cuenta con poca experiencia en
este ramo y que a través de su Direccién General de Vida propone comercializar un producto que
desarrolle por cuenta propla, estableciéndose como objetivo, lanzar al mercado un producto
competitivo y rentable toda vez que satisfaga necesidades internas y externas. A través de este
proceso se muestra el andlisis de mercado y el andlisis técnico y financiero para iniciar con el
proyecto de desarrollo, se presenta un esquema general de los procesos, tareas y toma de
decisiones que corresponde a cada uno de los responsables de las dreas involucradas en esta
Direccidn, se muestra el planteamiento del producto una vez obtenidas las estadisticas, se definen
las caracteristicas generales del mismo, se establecen los pardmetros y los supuestos técnicos y
financleros, también se obtienen los valores técnicos que permiten medir la rentabilidad del
producto, variando los pardmetros segitn los resultados preliminares obtenidos mediante la
aplicacidn de proyecciones y de la comparacion del producto con la competencia, hasta lograr el




punto ideal del mismo. Se propone toda la documentacidn contractual del producto y se da una
explicacidn del proceso de registro, concluyendo asi que el producto esta listo para su
implementacién y comercializacion. Es importante mencionar que el seguro que se propone para su
desarrollo en el ejemplo es tnico y no forma parte de una linea de seguros completa, ya que
consideramos que el procedimiento a seguir es el mismo independientemente de los productos que
se deseen comercializar.

Por uitimo en el capitulo tres se explica la implementacién del producto, detallando la informacién
que se le proporciona a cada una de las dreas involucradas en el proceso, se dan a conocer las
herramientas necesarias para su comercializacion y las condiciones optimas para validar su
funcionamiento a fin de verificar que las proyecciones de rentabilidad y los supuestos establecidos
resultan ser los adecuados en un cierto periodo de valuacién.

Esperamos que este trabajo sea una herramienta Gtil para aquellos que deseen ampliar o conocer
el proceso de desarrolio de un producto en el Seguro de Vida, y sirva de base  para crear.o
actualizar informacién referente a este tema que sin lugar a dudas dard como resultado un
excelente proyecto.
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Capitulo . Aspectos Generales del Seguro de Vida

CAPITULO 1. ASPECTOS GENERALES DEL SEGURO DE VIDA
1.1 Historia del Seguro

La prevencién de dafios, rlesgos y perjuicios tiene numerosos antecedentes desde hace siglos en la
historia de la humanidad,

El origen del seguro cuenta con casi cuatro mil afios de existencla y su creacién se deblé a la
necesidad de preservar al hombre de los riesgos futuros que amenzaban a su familia, persona y
patrimonio.

Asi en Babilonia, los comerclantes viajaban de un lado a otro, quedando expuestos a diversos peligros
para protegerse de las pérdidas de los asaltantes, los comerciantes acordaban con los duefios de los
bienes que vendlan, que ellos no serfan responsables si la mercancfa les era robada, no obstante se
formo una asoclacién de comerciantes que a través de una contrlbucldn comunal sufragaban los

.- dafios provocados en sus naves por tempestades y accidentes.

Los hebreos practicaban una modalidad de seguro en especie, SI'uh énlmal se perdia, la comunidad
lo restitufa al perjudicado por otro de las mismas caracteristicas.

Las culturas egipcia y griega, contribufan en forma regular para los ritos religiosos que se
proporcionaban durante el funeral de alguno que falleciera. Los romanos adoptaron esta practica
proporcionando montos mayores que los necesarios para un funeral, Incluso revisaron los aspectos
legales para la redaccién de un contrato por el que se proporcionaria dinero “si la persona fallece” o
“cuando la persona fallezca”. Con la caida del Imperio romano estas practicas desaparecieron y
tardaron varios afios en reaparecer.

En la edad media aparecieron las llamadas “guildas”, que fueron el primer antecedente del futuro
desarrollo de la Institucion aseguradora. Eran asociaciones en defensa y contra la opresién del
feudalismo. Aparecieron en el siglo IX en Inglaterra y estaban constituidas por mercaderes y
artesanos, los cuales se ayudaban mutuamente en caso de enfermedad, incendio y viaje. Las guildas
se desarroliaron posteriormente n Alemania, Dinamarca y Francia.

El seguro maritimo fuenla primera actividad en la que se desarrollé el seguro y el documento histérico
que puede conslderarse como la primera péliza de seguro maritimo, lleva fecha 23 de octubre de
1347. k

. Durante Ios slglos XIII Y XIV, cambistas Iombardos y florentinos se hablan aduefiado de los mercados
Yy ferlas Inglesas, y fueron los genoveses los primeros en ejercer la actividad del seguro.

EI prlmer lnstrumento jurldlco que reguld la actividad aseguradora y particularmente la maritima, fue

- la ordenanza de barcela de 1345 dedicada a extirpar fraudes, dafos, discusiones y debates que

.- podian tener lugar en dicha cludad con respecto a los seguros sobre buques, mercancfas, efectos y
.+ blenes asf como también en beneficio a los asegurados y a los asegtradores.

‘Una serle de estatutos y ordenanzas siguleron a la ordenanza entre ellos “la recopilacién de indias”,
' una especie de cdédigo redactada para la América Espaiiola que tuvo como objeto la reglamentacién
" del derecho maritimo y mercante. Asi mismo una legislacién completa sobre el sequro maritimo fue

otorgada por Felipe II en 1536, la cual trataba de “Aseguradores, Riesgos y Seguros de la Carrera de
fas Indias”. Esas disposiciones fueron perfeccionadas por las ordenanzas de Bilbao de 1725.

Conforme el negocio del seguro crecid aparecieron personas que dedicaron su vida a redactar
acuerdos de seguro. A ellos se les conoce como “underwriters” ya que colocaban su firma para cerrar
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. ' Capitulol. Aspectos Generales del Seguro de Vida

los acuerdos de seguro redactados por ellos. En el siglo XVII estas personas se reunfan en el café
para Intercambiar Informacion sobre los barcos, cargas, mareas y otros factores relacionados. El café
Edward Lloyd fue un famoso centro de informacidn en el que se reunian muchos “underwriters”
(aseguradores o suscriptores de riesgos) y desde entonces Lloyd's de Londres se ha vuelto un nombre
famoso en el mundo del seguro.

Las referencias especificas a contratos que conciernen pérdida de vidas datan del siglo XIII. La
mayoria se trata de acuerdos para “asegurar” la vida de los capitanes de barcos y los comerciantes
viajeros y se hacfan en conexién a los seguros maritimos que cubrian los barcos en que viajaban.
Estos seguros tenfan como vigencia el tiempo que duraba el viaje y las tarifas se fijaban al azar, En
Francia y Holanda el Seguro de Vida se consideraba ilegal. En Inglaterra no se consideraba ilegal y los
acuerdos de este tiempo tuvieron gran demanda durante el siglo XVIII, Este periodo de la historia se
conoce como el especulativo,

La idea de que la muerte es una pérdida econdmica cobré significado después de la revolucion
industrial. De tal modo que el Seguro de Vida como lo conocemos ahora, ha tenido la mayor parte de
su desarrollo a partir de 1800.

Durante mucho tlempo, las personas no se clasificaron de acuerdo a su posibllidad de reclamo sino
que todos los participantes pagaban una cantidad similar para cubrirse sin Importar las diferencias
entre ellos. Sin embargo en 1705 se vio que el estado de salud del solicitante deberia tomarse en
cuenta, en este afio, la “Amicable Society fundada en Londres exigia que los candidatos
comparecieran ante los directores de la compafiia o que dieran pruebas de su buen estado de salud
por medio de testimonios escritos. Posteriormente un médico estaria presente, para asesorar a los
directores. Los médicos basaban sus decisiones en su experiencia clinica y pocos eran los que
aceptaban riesgos dudosos.

El Seguro de Vida moderno, aunque aln sin bases técnicas apropiadas, surge en Inglaterra con James
Dodson quien decidid encontrar una nueva forma de Seguro de Vida después de ser rechazado
debido a su edad avanzada, 46 afios. Dodson demostrd que podia realizarse un plan de Seguro de
Vida permanente, como podrian calcularse las primas y constituir las reservas. Exigia que los
solicitantes firmaran una proposicién de seguros y aceptaba personas que sufrian de gota mediante el
pago de una extraprima equivalente a una octava parte de la prima. No obstante que la fundacién del
Seguro de Vida sobre principios cientificos se inicia en Inglaterra, un nimero significativo de
innovaciones relacionadas con la evaluacion y la seleccién de los riesgos, fueron hechas en los
Estados unidos.

En México, antes del periodo colonial se encuentra entre los Mayas y los Chichimecas algunas
situaciones que pueden considerarse como “cierta forma de seguro”, al hablarse de “indemnizaciones”
y del “pago de deudas”. Los Mayas no necesitaban documentos escritos, como hoy en dia, y su cédigo
era de caracter legal. Bernardo de Alva, en su historia de los Chichimecas, habla de una “previsién en
caso de muerte” que otorgaria al rey de Texcoco Netzahualtcoyotl.

En la nueva Espafia se introdujo la legislacién del pais Ibérico, por lo cual en materia mercantil
estuvieron en vigor las ordenanzas del consulado de la Universidad de los mercaderes de la Nueva
Espaiia, confirmadas por el Rey el 24 de julio de 1604, las que aclaraban que en materia de seguros,
cuando llegara a presentarse deberian regirse por las ordenanzas de Sevilla. De hecho, las
ordenanzas de Bilbao rigieron en México hasta 1854, afio en que se expidié el primer Cédigo de
Comercio, conocido como Codigo Lares,

Fundacién de la compaiiia de seguros de 1789 en México

El seguro en México, nacié en el puerto de Veracruz, ciudad que afines del siglo XVIII, gozaba de
gran prosperidad comercial, y hasta tenia el primer piloto de aerdstatos o globos en Don Antonio
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Capitulo I, Aspectos Generales del Seguro de Vida

Marfa Fernandez, el cual hizo la primera ascensién con su globo en el afio de 1785, repltléndola en
diversas ocasiones.

Fue en el afio de 1789 cuando se constituyd la primera compaiila de seguros que se denominé
Compaiiia de Seguros Maritimos de Nueva Espafiia, con el propdsito de cubrir los riesgos de los que se
denominaba en Espafia como La Carrera de las Indias.

Una de las condiciones que se establecid al fundarse la mencionada compafila de seguros, fue que
ninguno de los socios o accionistas podria extraer de ella su capital antes de cinco afios, que fue el
término fijado para la duracién de la compaiiia.

Se sabe que en ese mismo afio en que se fundo la compaiiia, y por espacio de tres dias en la costa
de Veracruz estuvo cayendo una lluvia de ceniza muy delgada producida por el volcan de San Martin.

De dicha institucion no queda evidencia numérica ni de las actividades desarrolladas. Dice la historia
que fracasé después de pocos afios la Compaiifa de Seguros Maritimos de Nueva Espafia, daria paso
al establecimiento de otras aseguradoras y, en general al desarrollo de la actividad del seguro en
México.

Ya en el siglo XX, se produce la internacionalizacion y consolidacién del negocio asegurador,
reconociéndose como uno de los pilares en la economia de las naciones, El seguro es un Indicador
tradicional de desarrollo econdémico y social de un pais. A medida que los pal'ses van desarrollandose
mas desde un punto de vista socioeconémico, el seguro va creclendo, incluso mas proporcionalmente
que la economia.

1.2 Definicién de Seguro

El seguro es un instrumento Ideado por el hombre para prever y enfrentar las sltuaciones fuera de su
control, que en caso de ocurrir, le afectarian desfavorablemente en su economfa. .

En efecto, el hombre no tiene control sobre situaciones naturales com : terremotos, lnundaciones,
enfermedades, etc. de hecho, tales fendmenos le causan temor pues le’ afectan ‘de diversas formas
amenazando su integridad, su salud y desde luego su economfa Y patrlmonlo P

Existe también la posibilidad de que el hombre en su quehacer dlario” pueda Incurrlr en’ errores
lnvoluntarlos que le provoque accidentes de consecuencias graves incluso fatales. ; ’

Todas ‘esas situaciones infunden temor e incertidumbre en el ser humano de ’tddas las ébocas; Por ello
y con el fin de reducir las consecuencias de ahi derivadas, se ideo ‘el seguro tanto sobre Ios objetos
(dafios), como sobre las personas( vida, accldentes y enfermedades .

. Eso requiri6 que el hombre pudiera, entre otras cosas, medir el rlesgo para poder determlnar el precio
que tendrfa su proteccién ante tales eventualldades .

Su propésito lo condujo a considerar dlversos aspectos omo: fr 'uénclé con qué ocurre el riesgo y

costo promedio de cada ocurrencia. A e RS

Todo plan de seguros es un método de diseminar entre un gran nimero de personas una posible
pérdida financiera demasiado grave como para que pueda soportarla un solo individuo. Una pérdida
tal puede ser ocasionada, por ejemplo, por la destruccidon de propiedades, como en el seguro de
incendio, o por la pérdida temporal de los ingresos, como en el caso del seguro contra las
enfermedades; o por la cese permanente de la capacidad de ganancia por medio de la muerte, como
es el caso del Seguro de Vida.

La primera y mas esencial caracteristica de todo plan de seguros, de cualquier clase que sea, es la
cooperacién de gran namero de personas, quienes en efecto, convienen en participar
3



Capitulo 1. Aspectos Generales del Seguro de Vida

proporcionalmente del riesgo contra el cual se desea la cobertura del seguro. Esto es asi por dos
razones:

(1) Para qué la parte de la pérdida en que se incurra sea relativamente pequefa para cada
individuo

(2) Para evitar las fluctuaciones violentas de afio en afio en la experiencia sobre pérdidas,

El propdsito principal de un Seguro de Vida es brindar proteccidn contra pérdidas financieras a causa
de muerte, Por tanto, responde a una necesidad social de proteccién y es “una operacién en virtud
.. de la cual, una parte, ( el asegurado) se hace acreedor, mediante el pago de una remuneracién (la
prima), de una prestacién que habra de satisfacerle la otra parte ( el asegurador) en caso de que se
produzcan unos hechos concretos que se especifican y se garantizan en una pdliza (contrato)” *

El Seguro de Vida se basa en el principio de la mutualidad de la reparticién de riesgos por muerte, -
esto no implica que los buenos riesgos paguen por los malos, quiere simplemente decir que en grupos
homogéneos un gran nimero de expuestos paguen por la minoria de los afectados.

El valor de la proteccién del seguro se mide perfectamente en términos monetarios y cada asegurado
recibe algo a cambio del pago de sus primas. Para determinar la cantidad de prima necesaria es
necesario contar con la experiencia anterior que se tabula convenlentemente en forma de tabla de
mortalidad? y con el dato de las perdidas financieras potenciales asociadas a cada riesgo.

Toda persona asegurada recibe algo con un valor monetario definitivo y es la proteccién del seguro
que ha tenido y que no hublere tenido sino ha pagado la prima.

Toda la base de los seguros consiste en que todos los que estan asegurados deben compartir las
pérdidas incurridas.

El seguro fomenta el desarrollo econdmico por cuanto, eliminando los riesgos asegurables, facilita . la
creacién, construccion y montaje de complejos cada vez mas arriesgados, con su funcidn
indemnizatoria permite la sustitucidn y reparacion de los elementos siniestrados y con la inversién de
reservas técnicas y patrimonios se genera una fuente de financlacién para el desarrollo de nuevas
empresas y ampliacion de las ya existentes.

El Seguro de Vida es importante tanto en el plano social como en el plano econémico, por lo que
podemos resumir estos dos aspectos en los siguientes puntos:

a) Valor social del seguro
El seguro es una Instltuclon con un importante valor social porque va mas alla del pago de
una obligacién de particulares. Se trata de una actividad empresarial, pero esta basada en
prlnclplos de tlpo soclal Esta funcién soclal se caracteriza por lo siguiente:

= Libera Ios recursos que los asegurados pueden destinar a fondos de contingencia para

. PrdmueVe la generacién de ahorro, en especial en los seguros de vida.

. : ’Garantlza el credlto, ya que el tomador del seguro tiene la posibilidad de solicitar créditos
con ' la garantfa de contar con un seguro de vida.

! Texto nimero 12 de la blbllograﬂa g
2a deﬂnldén de este concepto se presenta en los aspectos téenicos del seguro,
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; » Influye en la cultura social a fin de mejorar la salud y las condiciones de vida.

= Facllita el equilibrio soclal ya que la tensién social en casos de siniestros, en especlal los
catastroﬂcos, seve senslblemente lncrementada :

b) Valor economlco del seguro

Se han definido las’ slguIentes teorlas sobre la naturaleza que, en sentldo economlco tiene el
seguro: .. | : | )

- Aleatoria. El seguro es comparable a una Ioterla, por la lnsegurldad sobre el momento y
cuantfa de los beneﬂclos. e ;

;"- Dé p vlslon. El seguro es la institucién ‘d ahorro como defensa contra un riesgo
econdmico, dlstrlbuyendo ste, sobre una multitud de - otros riesgos econémicos
semejantes. i R s

. De las prestaclones reciprocas. Es Ia aceptaclén del asegurador de la obligacién al pago
de una cantidad al asegurado o al beneficiario al acaecer el siniestro, contra la obligacién
reciproca de éste de pagar determinada cantidad.

= . De la'indemnizacién. El seguro es la institucién econdmica que repara o cuando menos
atenla, las consecuenclas dafiosas de un riesgo, que es incierto e imprevisto,

« Del rlesgo. Se reline a los riesgos para ser compensados mediante retribucién.,

« De la necesidad. El seguro es la institucién econémica por la cual, a base de reciprocidad,
se cubren necesidades eventuales de capital, susceptibles de valoracién.

1.3 Clasificacion del Seguro de Vida
El Seguro de Vida se clasifica en dos grandes rubros:

a) Seguro de Vida Individual
b) Seguros de Vida Colectivos.

a) Seguro de Vida Individual

La palabra individual significa “uno solo”, por tanto, el Seguro de Vida Individual proporciona
proteccién a una sola persona por diversos hechos que afecten su Integridad fisica, como puede ser la
muerte, la invalidez, la enfermedad, el accidente, aunque éstos tres Ultimos conceptos se consideran
como coberturas adicionales a la proteccion por muerte que realmente es el objetivo primordial del
Seguro de Vida, o blen pueden otorgarse como coberturas independientes bajo el concepto de un
seguro de accidentes y enfermedades. Si bien es cierto el Seguro de Vida Individual también ofrece al
tomador de la péliza una remuneracién econdmica en caso de que éste sobreviva al plazo de seguro
contratado (la mayoria de las veces esta remuneracién es |a suma asegurada que se contrata en la
cobertura de proteccién por muerte y este evento se considera como vencimiento del seguro).

Los principales tipos de Seguro de Vida Individual son los siguientes:
Seguro de Vida Temporal

Seguro de Vida Entera
Seguro de Vida Dotal

YvVvy
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De los' anteriores seguros se pueden derlvar la mayoria de los seguros existentes en el mercado
asegurador Mexicano, R

A continuacién damos una breve descripcién de estos seguros.
> Seguro de Vida Temporal

Un Seguro de Vida Temporal es aquel bajo el cual la suma asegurada es pagadera solamente si la
persona asegurada muere dentro de un periodo establecido. Este periodo puede ser de uno o mds
afios, y generalmente es de 5, 10, 15 6 20 afios. Existen pdlizas por términos mds largos, tales
como los plazos a edades alcanzadas 55,60 ¢ 65 afios y éstas se emiten por algunas compaiifas.

El seguro temporal cubre sélo una contingencia, no una certidumbre, excepto cuando el periodo de
seguro es largo, comparativamente pocas polizas emitidas en el plan temporal resultarén pagaderas
porque suceda la muerte, siendo mas probable que el asegurado sobreviva al término del seguro,
La prima requerida para una pdliza temporal es mucho menor que para un Seguro de Vida entera o
dotal. Esto no quiere decir que el seguro temporal sea mas barato que estas otras formas. La prima
mas baja refleja simplemente que la cobertura es menor.

Con el desarrollo y la ampliacidn de las formas permanentes de Seguro de Vida, los tipos simples de
seguros temporales han venido a constituir una pequefia parte del total de seguros suscritos, El
seguro temporal es por lo tanto una parte importante de los negocios de la mayor parte de las
compafifas. Por lo que podemos decir que su objetivo es cubrir necesidades de caracter temporal,
tales como liquidaciones de hipotecas, préstamos bancarios u otros adeudos y por su bajo costo con
respecto a los demds planes, es muy accesible para un gran sector de la poblacién.

Este plan es caracteristico de proteccién ya que mediante un pago de primas reducidas, el
asegurado se hace acreedor a la proteccidon de una alta suma asegurada. Para este caso las
obligaciones contractuales quedan definidas de la sigulente manera:

- Obligaciones del asegurado: Pagar primas durante el plazo contratado o bien pagarlas en un
plazo menor al de proteccién,

- Obligaciones de la Compaiifa: Pagar la suma asegurada a los beneficiarios si el fallecimiento
ocurre dentro del plazo contratado.

> Seguro de Vida Vitalicio

Las pdlizas de vida de este tipo de seguro, proporcionan seguro para toda la vida, sl no se termina
prevlamente por falta de pago de una prima vencida o si no se rescata por su valor en efectivo; la
poliza vence para su pago sélo en caso de fallecimiento de la persona asegurada en cualquier
época que ésta ocurra, El seguro de vida entera comprende pdlizas ordinario de vida, vida pagos
limitados o bien pélizas de vida a prima dnica.

* Ordinario de Vida

En el seguro ordinario de vida (algunas veces llamado “Vvida Entera") las primas se pagan durante la
vida del asegurado. Puede considerarse como el tipo basico de pdliza de Seguro de Vids, es
apropiada para las necesidades de seguros del solicitante promedio. Sus términos son sencillos y
faciles de entender., Su costo es mas bajo que el de otras formas de seguro con excepcién del
seguro temporal y es mds atractivo en cuanto a las cliusulas que las pélizas siempre contienen en
relacion con los valores en efectivo y de rescate, tanto para cambiar a otros planes de seguro con la
fecha original, como para las opciones de liquidacién.
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En aquellos en los que se requiere alguna proteccion de seguro en la vejez, siempre estd éste
disponible bajo la forma ordinario de vida, bien sea continuando el pago de primas o bien bajo la
opcién de un de seguro * saldado”.

= Vida pagos limitados

El Seguro de Vida pagos limitados estipula el pago de primas solamente durante un ndmero
especifico de afios menor al plazo de proteccidn de la cobertura contratada.

El importe del seguro es pagadero, solo al fallecimiento de la persona asegurada. Con anterioridad,
las pélizas de vida pagos limitados se emitian solamente estipulando un ndmero especifico de
primas, como por ejemplo, 10, 15, 20, 25 6 30. Mas recientemente, las pdlizas que estlpulan el
pago de primas hasta una edad especificada, tal como sesenta, sesenta y cinco o setenta afos, han
llegado a ser mas comunes. i

Las reservas y los valores en efectivo de las pdlizas de pagos limitados son, mayores que bajo Ia"
forma ordinaria de vida (puesto que las primas de tarifa son mas altas). ; .

En caso de rescate® cada tenedor de pdliza recibe un valor en efectivo que toma en cuenta eI costo !
de la proteccidn neta de seguro que realmente se ha proporcionado. : :

Una péliza ordinario de vida es, en realidad una pdliza de pagos limitados con prlmas pagaderas
hasta la edad Gltima que aparece en la tabla de mortalidad que se usa en el cal qu de las primas.

> Seguro de Vida Dotal

Una pdliza dotal estipula el pago del valor nominal bien sea en el caso de muerte del asegurado
durante un periodo especificado (el periodo dotal) o en caso de que sobreviva al final-de dicho
periodo (fecha de vencimiento). Las pédlizas dotales generalmente se emiten con primas pagaderas
durante la totalidad del periodo dotal.

Las pdlizas dotales pueden dividirse en:

5 1.  En aquéilas que tienen periodos dotales relativamente largos y que vencen a una edad
especifica.

2.  Aquéllas que tienen periodos dotales cortos y que vencen al final de un niimero de afios
especifico, como por ejemplo, 10, 15 6 20 afios.

Las pdlizas dotales de término mas corto son mas probables que se tomen por sus caracteristicas de
inversion o para alglin fin en especial como por ejemplo, el proveer para la devolucién de un
préstamo hipotecario, esto debido a que existe un elemento de inversién mayor y menos proteccién
de seguro, cuando el periodo dotal es corto, el seguro es paquefio con relacién a su valor nominal.
Por tanto, su objetivo es constituir un capital ademdas de la proteccidén que se contrata a un plazo
determinado.

b) Seguros de Vida Colectivos*

Se denominan Seguros colectivos a aquellos que amparan un conjunto de personas unidas por un
vinculo o Interés comln, previo o simultaneo a la adhesidn al seguro, pero diferentes a éste, que
cumplen con las condiciones de asegurabilidad, y cuya cobertura se realiza mediante contrato entre la
compaiiia aseguradora y el tomador del seguro.

3 El valor de rescate es un valor garantizado que méas adelante se explicard.
“ El objetivo de este trabajo esta enfocado al estudio del Seguro de Vida Individual, sin embargo se presenta un breve resumen
de los Seguros de Vida Colectivos.
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La diferencia entre un Seguro de Vida individual y un Seguro de Vida colectivo es que existe un
vinculo comUin entre los asegurados, independiente de la poliza de seguro, el cual permite reducir los
costos de operacién de las compafiias aseguradoras, dispersar el riesgo y en consecuencia la tarifa
que se cobra al cliente.

Este vinculo puede ser:

a) Porque son empleados de un mismo patrén.

b) Sean miembros de un sindicato, unién o cooperativa,
c) Pertenezcan a una asociacién legalmente constituida.
d) Tengan una deuda con la misma institucidn crediticia.

> Clasificacion de los Seguros Colectivos
Los seguros colectivos se clasifican en:

e Seguro de Grupo
El Seguro de Grupo Vida es una cobertura temporal a un afio renovable que se expide para proteger a
cada Integrante del grupo asegurable en caso de que ocurra cualquiera de los eventos previamente
amparados, ya sea muerte, accidente o invalidez total y permanente, y que cumple con lo establecido
en el Reglamento del Seguro de Grupo,

e Seguro Colectivo
Existen otras agrupaciones que por sus caracterféﬂcas no se les puede ofrecer Seguro de Grupo, para
los cuales se ha creado el Seguro Colectivo, que si blen, su costo es ligeramente mas alto, mantiene

muchas caracteristicas atractivas que hereda en su disefio, del Seguro de Grupo Vida y puede ofrecer
diferentes plazos de cobertura, tanto en el perlodo de pago como en el de proteccién.

> Caracteristicas de las Colectividades

Cada colectividad presenta caracteri’sticas proplas, por lo que no es posible dar una solucién Igual a
todos los casos en el sentido de tarificar o medir el riesgo

A fin de adaptar de la mejor manera posible las coberturas disponibles a una colectividad dada es
necesario analizar los siguientes aspectos:

» Contratante

Es la persona moral que agrupa a todos los miembros de la colectividad. Para los efectos del contrato
de seguro es quien representa los intereses de las personas cubiertas por la pdliza y se compromete
por ellos en los términos enunciados en el clausulado de la misma. También adquiere el compromiso
de apoyar en la implementacion y administracién del seguro.

« Definicion de colectividad asegurable

Aqui se especifica las caracteristicas que cada persona debe de cumplir para poder formar parte del
seguro.

« Nimero de participantes elegibles

Es el nimero de personas que cumplan con la definicion de colectividad asegurable, Es conveniente
que este dato se compare con el nimero total de personas que son agrupadas por el contratante para
el seguro.

8
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: kecursos con :que se liquidan las prlrhas
Exlsten dos poslbllldades.
k a) No contributorio.

Slgnlﬂca que el contratante es responsable de Ilquldar el total de las prlmas de este seguro con
© sUS propios recursos. i

b) . Contributorio,

Signlﬂca que una parte, o el total de Ias prlmas,

es 'pégka‘dbb con recursos de qada_partlciba'ntel :
«  Voluntad de particlpar " ',
Tiene una gran importancia, desi:iéiel

persona decide estar en el seguro. ;'
En este aspecto se dan dos posibilidades

de rlesgos, e! determinar si cada

a) Voluntario.

Cada persona declde. i
b) Obllgatorlo. b 4

Todas Ias personas estan cublertas por el seguro.
. Regla para determinar fa suma asegurada
Determina la cantidad que la compafifa aseguradora deberd liquidar en caso que se presente el
evento cubierto, debe ser consecuencia de un analisis acerca del impacto financiero que el riesgo
cublerto tendra en la economia de cada participante o del contratante.
Es necesario evaluar si esta la regla es discriminatoria o no, es decir, sl ofrece un mayor nivel de
proteccidn a un sector de la colectividad y el Impacto que este factor tiene respecto a los resultados
esperados del seguro.
« Giro de la empresa o las ocupaciones de los participantes
Para determinar el grado de exposicion al riesgo en cada una de las coberturas involucradas.

* Tipo de colectividad

Dentro del analisis de sus caracteristicas, es de vital importancia detectar, de acuerdo a la definicion
de la colectividad asegurable, si ésta serd ablerta o cerrada.

a) Colectividad abierta

Una colectividad ablerta es aquella en donde la rotacidn permite altas y bajas logrando con
esto mantener la edad promedio del grupo a lo largo de los afios.

b) Colectividad cerrada
Una colectividad es cerrada cuando no existe bajas en la misma, lo que ocasiona que el grupo

envejezca afio con afio y por consiguiente la edad promedio se incremente cada afio.
9
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« ' Mercados potenciales
- Empresas

La Ley Federal del Trabajo establece obligaciones a las empresas, respecto a sus empleados, que
no es posible transferir al Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS). por ejemplo la prima de
antigliedad es una de estas obligaciones y su impacto financiero se puede planear a través de un
seguro de grupo.

- Empleados

Para este mercado se ofrecen mejores posibilidades que en los seguros individuales ya que es un
nivel medio de ingresos involucrando esquemas de administracidn y cobranza mas flexibles, Un
ejemplo de este mercado es por definicion los Miembros de agrupaciones legalmente constituidas,
ya que permite ofrecer estos seguros masivamente a sus agremiados.

- Otros riesgos empresariales
En este tipo de mercado se puede transferir el impacto econémico de los siguientes riesgos.

a) Saldos insolutos por préstamos realizados a personas fisicas.

b) El impacto financiero por la muerte o incapacidad total y permanente de los empleados mas
Importantes.

c) Elimpacto financiero por la muerte de socios.

« Sistemas de administracién

Ninguna empresa puede funcionar si sus recursos humanos no tienen bienestar y desarrollo, las
relaciones industriales contemplan la seleccidn, la capacidad y el progreso del personal, pero también
y con mayor razén, deben preocuparse por su seguridad, ya que sin recursos humanos no se trabaja.

Asi como se le da importancia al factor financiero de una empresa, se debe cuidar el factor humano,
la seguridad no es un gasto sino una inversién, El trabajador necesita proteccién y confianza, pues
asegurando al empleado, se asegura a su familia que es su mayor preocupacion.

1.4 Aspectos Generales del Seguro de Vida
1.4.1 Marco Legal

Existen razones suficientes para la regulacién gubernamental del negocio del Seguro de Vida. Entre
las principales se encuentran:

a) El interés publico, que surge de la funcidn realizada por el Seguro de Vida y el grado de
su distribucién, junto con la magnitud y el grado de las operaciones econdmicas de las
compaiiias, y

b) El cardcter técnico y unilateral (es el asegurado quien puede dar por terminado el contrato
dejando de pagar las primas correspondientes), la aleatoriedad (por contemplar las
condiciones de un hecho incierto), la condicionalidad (ya que se imponen al asegurado
requisitos previos) y la adhesién (ya que el asegurado no participa en su elaboracién) del
contrato de Seguro de Vida.
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El Seguro de Vida es un factor importante en la estabilidad de la economia nacional. El interés publico
manifestado, requiere alguna supervisién gubernamental.

El Seguro de Vida Individual opera sobre una base a largo plazo, generalmente con periodos de pago
menores o iguales al de primas por parte del asegurado antes de que la compaiia sea requerida de
pago. Con el fin de cubrir sus obligaciones segun se van venciendo, deben acumularse reservas
adecuadas, basadas en hipdtesis adecuadas en cuanto las tasas futuras de interés y mortalidad. El
establecimiento de reservas estdndar minimas, por lo tanto, forma una parte importante de la
regulacién gubernamental. Bajo el sistema de reserva de prima neta nivelada, surgen las equidades
con los asegurados, y la regularizacion de los valores de rescate en efectivo minimos y de otros
valores garantizados, es también un campo apropiado para la regulacién gubernamental.

El contrato del Seguro de Vida estd sujeto a regulacion, Por necesidad, el contrato es hasta cierto
grado un documento técnico, que contiene clerta cantidad de expresiones técnicas y fraseologia
juridica de manera que su significado sea especifico sobre cada punto cubierto. No siempre es factible
el usar términos familiares para el asegurado promedio, quien generalmente no esta familiarizado con
algunos de los términos técnicos que deben usarse o con los principios de la ley del Seguro de Vida. El
documento es necesariamente extenso y, el asegurado, la otra parte del contrato, no tiene
participacion en su preparacion. Con el fin de protegerlo de la insercion de clausulas cuyo efecto no
sea evidente para el tenedor de péliza promedio sino cuyo efecto limite los beneficios de la pdliza, tal
como la clausula de que todas las manifestaciones del asegurado seran consideradas como garantias
o de omisidn de otras clausulas, tales como las que tratan con los valores garantizados o con la
rehabilitacion, cuya omision podria pasar por alto sin darse cuenta, los requisitos estatutorios para la
inclusién de las clausulas estandar, y los requisitos para la aprobacién del departamento de seguros
de nuevas formas de contrato, son esferas logicas de la regulacién gubernamental,

Aunque generalmente se esta de acuerdo en que algunas regulaciones y supervisiones del negocio del
Seguro de Vida son no sélo deseables sino necesarias, puede haber duda en cuanto a su grado
aproplado y alcance.

»  El Contrato de Seguro

El contrato de seguro es la expresién juridica de la transferencia del riesgo. Es un contrato
bilateral por cuanto establece derechos y obligaciones, siendo los derechos de una parte y
obligaciones de la otra; oneroso, por cuanto no es gratuito sino que tiene un precio, la
prima; consensual en un principio, por que se perfeccionaba con el solo consentimiento de
las partes, ha pasado a ser formal al estipular las condiciones de las pdlizas que se
perfeccionan con la firma de los contratantes y el pago del primer recibo de prima. Como en
todo contrato, ha de existir el objeto cierto, el Interés asegurable, la causa licita, el libre
consentimiento, y ademas, ha de ser de buena fe.

La Ley sobre el Contrato de Seguro establece que: “Por el contrato de seguro, la empresa
aseguradora se obliga, mediante una prima, a resarcir un dafio o a pagar una suma de dinero al
verificarse la eventualidad prevista en el contrato™ . “El contrato de seguro sobre las personas
comprende todos los riesgos que puedan afectar a la persona del asegurado en su existencia,
integridad personal, salud o vigor vital"s,

El contrato de seguro es generalmente un contrato de derecho privado, es decir, afecta
solamente a las personas que lo conciertan, a quienes se reconocen derechos, sin que terceras
personas puedan inmiscuirse en él o reclamar la entidad aseguradora. En el contrato de seguro,
ademds de la entidad asegurada pueden intervenir tres personas: la que contrata el seguro, que se
llama contratante; la persona que protege el seguro si es personal o sobre cuyas propiedades se

$ Articulo 1° de a Ley Sobre el Contrato de Seguro
$ Articulo 1519 de la Ley Sobre el Contrato de Seguro
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cubre el riesgo que se llama asegurado, y, finalmente, la persona que ha de percibir la Indemnizacién
que se llama beneficiario, Puede reunirse en una sola persona natural o juridica las condiciones de dos
o tres de las personas citadas; desde luego en los seguros de riesgo personales el asegurado a de ser
necesariamente una persona natural,

1.4.1.1 organismos que rigen el Seguro de Vida

> Antecedentes

En la historia reciente de México, los antecedentes formales del Seguro se remontan a 1870, cuando
en el Cédigo Civil se regula el Contrato del Seguro, y en 1892 se promulga la primera ley que rige a
las compaiifas de seguros, mexicanas y extranjeras existentes en esos afios.

Las aseguradoras mas antigiias de México, cuya existencia se extiende hasta nuestros dias, se fundan
en aquellos afios,

e Afiode 1935

El seguro mexicano empezo a establecerse a partir de 1935,

Se promulgan las Ieyes que hasta hoy, debidamente actualizadas rlgen al sector asegurador
mexicano: La Ley Sobre el Contrato de Seguro y la Ley General de Instituciones y Sociedades
Mutuallstas de Seguro: :

al;,SUfgeh los organismos gubernamentales de supervision y se

Al amparo de dlcho ma S
de Instituciones de Seguros.

formallza la’ Asoc

. Ano de 1946 Y 1947

A partlr de enero de 1 1947, la reclen stableclda Comision Nacional de Seguros (CNS), jugo un papel

- significativo en el desarrollo del sector, no solamente en el aspecto de vigilancia sino también en la
' ,orlentaclén para que ese desarrollo fuera en consonancia con el del pais.

El 14 de septlembre de 1946 se considera como el acta de nacimiento oficlal de la Comisién Nacional
de Seguros. : :

. Afio de 1990 ‘

Se Inicia la etapa de desregulaclon del sector, lo que permite a las aseguradoras pertenecer a grupos
financleros y abre la puerta a la inversidn extranjera en las compafifas mexicanas, prohibida desde

1965, "
» - Afio de 1993

Ante la firma del Tratado de Libre Comercio con E.U. y Canada, se regula la autorizacién para el
establecimiento de filiales de compan{as extranjeras para realizar operaciones de seguros en territorio
mexicano.

e Afo de 1998

Debido al crecimiento econdmico constituido en este afio, el sector privado, destind sus recursos a la
adquisicion de bienes de consumo final y gasto de capital, incrementando notablemente su poder
adquisitivo e impactando favorablemente el crecimiento del Sector Asegurador.
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Actualmente, los organismos que rigen el Seguro de Vida en México son:

a)  Secretaria de Haclenda y Crédito Publico.

b) Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

¢) Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros’.

d) Comisién Nacional para la proteccién y Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros.,

a) Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico (SHCP)®

La Secretaria de Hacienda y Crédito PUblico conforme a su dmbito legal de competencia, planea y
conduce las actividades con sujecién a las polfticas para el Iogro de los objetivos ¥ prlorldades dela
planeacién nacional de desarrollo. :

* Objeto Social

. A la Secretarfa de Haclenda y Crédito Publico corresponde el despacho de varios asuntos, de Ios
cuales mencionaremos algunos en materia de seguros:

- Proyectar y calcular los ingresos de la Federacién, del Departamento del Distrito Federalby de las
entidades paraestatales, considerando las necesldades del gasto plblico federal, la utlllzaclon
razonable del crédito piblico y la sanidad financiera de la administracion publica federal .

- Estudiar y formular los proyectos de leyes y disposiciones fiscales y de las leyes de lngresos de la :
Federacion y del Departamento del Distrito Federal; : ;

- Ejercer las atribuciones que les sefialen las leyes en materia de seguros, ﬂanzas, valores y de;, R

organizaciones y actividades auxiliares del crédito;

- Cobrar los impuestos, contribuciones de mejoras, derechos,: 'productos \ :
federales en los términos de las leyes aplicables Y vlgllar y: asegurar el cumplimiento de:las
disposiciones fiscales;

- Vigilar el cumplimiento de las obligaciones derivadas de Ias dlsposlclones en materia de
planeacidn nacional, asi como de programacién, presupuestacién, contabilidad y evaluaclon,

- Los demds que le atribuyan expresamente las leyes y reglamentos.

Las Leyes del Sistema financiero contienen un articulo donde se sefiala que corresponde a la S.H.C.P.
la Interpretacién para efectos administrativos, de los proyectos de cada una de ellas, excepto la Ley
.- del Banco de México.

b) Cbmlsién Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF)®

La Comisién Nacional de Seguros y Fianzas es un érgano desconcentrado de la Secretaria de Hacienda
y Crédito PUblico que ejercerd las facultades y atribuciones que le confieren la Ley General de
Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros (LGISMS), la Ley Federal de Instituciones de
Fianzas (LFIF), asi como otras leyes, reglamentos y disposiciones administrativas aplicables, en
relacién con las funciones de inspeccién, vigilancia y supervision de las instituciones, sociedades,
personas y empresas a que dichas leyes se refieren, asi como del desarrollo de los sectores y
actividades asegurador y afianzador del pais y para su ejerdcio tendrd autonomia y facultades
ejecutivas en los términos de dichos ordenamientos.

7 La AMIS no rige estrictamente al sector asegurador, sino que funge como organismo de atencién.
8 pigina de Internet de la SHCP.hitp://www.shcp.gob.mx
? Pagina de Internet de la CNSF. http://www.cnsf.gob.mx
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« - Funciones

Realizar la Inspeccién y vigilancia que conforme a la Ley General de Instituciones y Sociedades
" Mutualistas de Seguros (LGISMS) y la Ley Federal de Instituciones de Fianzas;

Fungir como drgano de consuita de la Secretaria de Hacienda y Crédito Plblico traténdose del
régimen asegurador y en los demés casos que las leyes determinen;

Imponer sanciones administrativas por infracciones a ésta y a las demas leyes que regulan las
actividades, instituciones y personas sujetas a su inspeccién y vigilancia, asi como a las
disposiciones que emanen de ellas.

Emitir las disposiciones necesarias para el ejercicio de las facultades que la Ley le otorga y para el
eficaz cumplimiento de la misma, asf como de las reglas y reglamentos que con base en ella se
expidan y coadyuvar mediante la expedicién de disposiciones e instrucciones a las Instituciones y
sociedades mutualistas de seguros, y las demds personas y empresas sujetas a su Inspeccion y
vigilancia, con las politicas que en esas materias competen a la Secretaria de Haclenda y Crédito
Plblico, siguiendo las instrucciones que reciba de la misma;

Presentar opinién a la Secretaria de Haclenda y Crédito Piblico sobre la Interpretaclon de esta Ley
y demas relativas en caso de duda respecto a su aplicacién;

Hacer los estudios que se le encomienden y presentar a la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico, las sugerencias que estime adecuadas para perfeccionarlos; asf como cuantas mociones o
ponencias relativas al régimen asegurado estime procedente elevar a dicha Secretaria:

Coadyuvar con la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico en el desarrollo de politicas adecuadas
para la seleccién de riesgos técnicos y financleros en relacién con las operaciones practicadas por
el sistema asegurador, siguiendo las instrucciones que reciba de la propia Secretarla;

Intervenir, en los términos y condiciones que esta Ley sefiala, en la elaboracién de los
reglamentos y reglas de caracter general a que la misma se refiere;

Proveer las medidas que estime necesarias para que las instituciones y sociedades mutualistas de
seguros cumplan con los compromisos contraidos en los contratos de seguro celebrados; y

Las demas que estan atribuidas por esta Ley y otros ordenamientos legales respecto al régimen
asegurador, siempre que no se refieran a meros actos de vigilancia o ejecucion.

Actuar como cuerpo de consulta de la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico en los casos que
se refieran al régimen afianzador y en los demds que la ley determine.

-Realizar los estudios que se le encomienden y presentar a la Secretaria de Hacienda y Crédito
- Publico, las sugestiones que estime adecuadas para perfeccionarlos; asi como cuantas mociones o
ponencias relativas al régimen afianzador estime procedente elevar a dicha Secretaria;

Coadyuvar con la Secretarfa de Haclenda y Crédito Plblico en el desarrollo de fas politicas
adecuadas para la asuncion de responsabilidades y aspectos financieros en relacién con las
operaciones del sistema afianzador, siguiendo las instrucciones de la propia Secretaria;

Proveer las medidas que estime necesarias para que las instituciones de fianzas cumplan con las
responsabilidades contraidas con motivo de las fianzas otorgadas; y
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- Imponer sanciones administrativas por infracciones a LFIF y a las demas leyes que regulen las
actividades, instituciones y personas sujetas a su inspeccién y vigilancia, asi como a las
disposiciones que emanen de ellas.

- Las demds que le estan atribuidas por la LFIF y otros ordenamientos legales respecto a la flanza a
que se refiere esta Ley, siempre que no se trate de meros actos de vigilancia o ejecucién.

c) Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS)!°

Es un organismo privado de libre afiliacidon que agrupa a los aseguradores y reaseguradores
establecidos en el territorio nacional y constituidos de acuerdo con las leyes mexicanas.

" Creada para satisfacer las necesidades colectivas y generales de sus agremiados”

Misién. Promover el firme y sano desarrollo del seguro y la empresa de seguros, por lo cual
defenderd la prestacion del servicio de proteccién en su espectro mas amplio, bajo los principios de
libertad, responsabilidad, subsidiariedad y solidaridad.

Promover. Anticiparse a los acontecimientos, iniciando y poniendo en actividad los mecanismos de
que dispone la Asociacién para abrir espacios de oportunidad.

Firmeza y salud. Apego a los usos y costumbres universalmente aceptados y la transparencia de las
acciones, reflejado en una congruencia entre el pensar, decir y hacer en beneﬂclo de sus asocladas y
en (ltima instancia del asegurado. . .

Responsabilidad. Las instituciones del sector asumen el compromlso de actuar con profesionalismo
y prudencia al mantener sus pardmetros de desempefio por encima ‘de los minimos’ requerldos por la
autoridad. .

Subsidiariedad. Crear las condiciones favorables para el desarrollolndlvldual de los asociados,
interviniendo en el radio de accién particular de cualquler ‘miembro“para prestarle ayuda y asistencia
cuando no es capaz de cumplir su propla mlsion.

Solidaridad. La cooperacién efectiva de todas las instituciones asociadas, regulada por declaraciones
estatuarias, subordinadas a los prlnclplos y valores instituclonale garantlzada por Ia autoridad para la
consecucion del interés comin. : :

Equidad. Promover la reclprocldad a Ia aporta “'asbclédos, a fin de que estos

reciban el maximo valor agregado N

AMIS cuenta con mas de 60 compan!as de segu

| pais, de fas cuales 22 son
filiales y 14 son colnverslonlstas. S SRR L

Ventajas

Las ventajas que AMIS ofrece a sus afiliados se reflejan en su deseo constante de trabajar con valor
agregado en:

" Todo aquello en que se pueda participar para acelerar el proceso.
Todo aquello que sin demérito de la calidad, a través de AMIS salga mas barato.
Todo aquello que no pueden hacer solos.
Todo aquello que requiere un frente comun.

18 psgina de Internet de la AMIS. http://www.amis.mx
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: Brl'hdando iepresentatlvldad promoacién del seguro, apoyo técnico, educacion y formacion.

d) Comlslon Nacional para la Proteccién y Defensa de los Usuarios de Servicios
Financieros (CONDUSEF)!!

La Comisidn Naclonal para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros
(CONDUSEF) es un Organismo Piblico descentralizado, cuyo objeto es promover, asesorar, proteger y
defender los derechos e intereses de las personas que utilizan o contratan un producto o servicio
financiero ofrecido por las Instituciones Financieras que operen dentro del territorio nacional, asi como
también crear y fomentar entre los usuarios una cultura adecuada respecto de las operaciones y
servicios financieros.

+ Tipo de asuntos que son de la competencia de la CONDUSEF.

- Atencidn de consultas relativas al tipo de productos y/o servicios ofrecidos por las Instituciones
Financieras en el Pals.

- Para presentar reclamaciones, el ambito de accién de la Condusef es aplicable cuando existan
diferenclas en la interpretacion de los compromisos asumidos implicita o expl!cltamente, derivados
de la suscripcién del Contrato de Adhesién a través del cual el Usuarlo contraté el servicio o
adquirid el producto ofrecido por la Institucién Financiera.

- También se atenderan reclamaciones cuando a criterio de! usuario, la Institucidn Financlera haya
actuado de manera indebida, o cuando haya lncumplldo con lo- planteado en 'los contratos
suscritos con el Usuarlo,

- Adicionalmente, la Condusef estd facultada para analizar y verificar que la Informaclon publlcitarla,
y toda aquella utilizada por las Instituciones Financieras para:comunicar:los: beneﬁcios o

+ Servicios que ofrece la CONDUSEF.

Con base en la Ley de Proteccién Yy Defensa al Usuarl
facultada para:

- Atendery resolver 'cbn;

- Uevar a'cabo el procedi
; Instituclones Flnancleras

e ‘Proporclonar servlclo de orlentaclon juridica y asesoria legal a los Usuarlos, en las controversias
.7 entre éstos'y las Instituciones Financieras que se entablen ante los tribunales. Dependiendo de los
; resultados de un estudlo socioecondmico, se podré otorgar este servicio de manera gratuita.
: Proporclonar a Ios Usuarios elementos que procuren una relacidn mds segura y equitativa entre
- éstos.y las Instituctones Financieras.

1! pigina de Internet CONDUSEF,http://www.condusef.mx
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- - Coadyuvar con otras autoridades en materia financiera para fomentar una mejor relacién entre
Instituciones Financieras y los Usuarios, asf como propiciar un sano desarrollo del Sistema
Financiero Mexicano.

- Emitir recomendaciones a las autoridades federales y locales, asl como a las Instituciones
Financieras, tales que permitan alcanzar el cumplimiento del objeto de la Ley de Proteccién y
Defensa al Usuario de Servicios Financieros y de la Condusef, asi como para buscar el sano
desarrollo del sistema financiero mexicano,

Fomentar la cultura financiera, difundiendo entre los usuarios el conocimiento de los productos y
servicios que representan la oferta de las Instltuclones financieras.

1.4.1,2 Leyesy Reglamentos

v

Leyes
Las Leyes y Reglamentos que regulan el Seguro de Vida son:

a) Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.
b) Ley Sobre el Contrato del Seguro.
c) Ley del Impuesto Sobre la Renta.

a) . Ley General de Inétltuclo;les y Sociedades Mutualistas de Seguros(LGISMS)*?

Esta Ley tiene por objeto regular la organlzacldn y funcionamiento de las Instituciones y Sociedades
-Mutualistas de Seguros, las actividades y operaciones que las mismas podran realizar, as/ como las de
los agentes de seguros y demds personas relacionadas con la actividad aseguradora, en proteccidn de
los intereses del publico usuario de los servicios correspondientes,
Las Instituciones nacionales de seguros se regiran por sus leyes especiales y, a falta de éstas o cuanto
(sen ellas no esté previsto, se regiran por la Ley General de Instituciones y Socledades Mutualistas de
eguros.

La Secretarfa de Hacienda y Crédito Publico, serd el érgano competente para interpretar, aplicar y
resolver para efectos administrativos lo relacionado con los preceptos de la LGISMS y en general para
todo cuanto se reflere a las instituciones y socledades mutualistas de seguros., Para estos efectos,
podrd solicitar cuando asi lo estime conveniente la opinién de la Comisién Nacional de Seguros y
Fianzas, del Banco de México o de algiin otro organismo o dependencia en razén de la naturaleza de
los casos que lo ameriten, .

Competera exclusivamente a la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, la adopcién de todas las
medidas relativas a la creacion y al funcionamiento de las instituciones nacionales de seguros.

En la aplicacidn de esta Ley, la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico con la intervencién, que en
caso, corresponda a la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, deberd procurar un desarrollo
equilibrado del sistema asegurador, y una competencia sana entre las Instituciones de seguros que lo
integran.

b) Ley Sobre el Contrato del Seguro (LSCS)*?
La ley sobre el contrato del seguro establece las disposiciones generales del contrato de seguro. Por

el contrato de seguro, la empresa aseguradora se obliga, mediante una prima, a resarcir un dafioc o a
pagar una suma de dinero al verificarse la eventualidad prevista en el contrato.

12 Articulo 19 de la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.
13 Articulo 1° de la Ley Sobre el Contrato del Seguro
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c) Ley del Impuesto Sobre la Rent.i (Ll SR)!

Esta ley establece los reglamentos y dlsposiclones generales del pago de’ impuestos tanto parar
personas morales como para personas flslcas. - :

» Reglamentos

Los organismos que rigen el Seguro de Vida, cuentan con sus proplos reglame tos y. esto an. ]

* Reglamento Interno de SHCP. Aplica para la Secretaria de Haclenda y Credlto Publlco.

« Reglamento de la Comisién Nacional de Seguros y fianzas en materia de inspeccidn,’ vlgllancla Yy
contabilidad. Aplica para la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, )

* Reglamento para agentes de seguros y fianzas.

¢ Reglas para la autorizacion y operacidn de intermediarios de reaseguro.

En adicién a las Leyes y Reglamentos descritos anteriormente, existe una serie de lineamientos a
seguir en la operacién del Seguro de Vida, tales como las disposiciones especificas que emite la
Cormisidén Nacional de Seguros y Fianzas a través de circulares que se publican en el Diario Oficial de
la Federacién y que hace del conocimiento de los sectores supervisados, los consumidores y el piblico
en general, con base al marco juridico aplicable, Es importante mencionar que el Diario Oficial de la
Federacidn es una publicacién la emite la Secretarla de Haclenda y Crédito Pablico, mediante el cual
se publican disposiciones y/o modificaciones, tales como: Reglamentacidn sobre Impuestos, Contrato
Sobre el Seguro, afectaciones las leyes del seguro de todo tipo de seguro, cambio de politicas en el
gobierno, marco juridico, convenios y disposiciones de caracter general que modifican algunos
reglamentos y leyes.

A continuacién enunciamos algunas las circulares que emite la CNSF en materia de seguros'S:

1. Operaciones de seguros en moneda extrajera.
2.. Registro de tarifa y documentacién contractual,
3. Operaciones de reaseguro

4. Reservas.

5.  Catalogo de cuentas. )

6. Penslones. L

Es de gran importancla menclonar que la clave de cada circular comienza con el prefijo: S- y el
niimero asignado a cada circular por la CNSF.

1.4.2 Aspecfos Técnicos

Las bases principales dentro dei Seguro de Vida individual son los aspectos técnicos, que se definen
como el planteamiento matematico, actuarial y estadistico del seguro.

Dentro de una compafiia de seguros sobre la vida existe el departamento técnico, quien tiene bajo su
responsabllidad todo lo concerniente a la técnica del negocio, procurando que todo funcione sobre
bases estrictamente matemaéticas.

Este departamento incluye algunas de las labores mas Importante que se realizan dentro de las
cornpafifas de seguros sobre la vida; en el se estudia la formacidn o desarrolio de nuevos productos,
el célculo de las reservas y primas netas, el reaseguro, etc.

!4 Ley del Impuesto Sobre la Renta
1% La numeracién aplicada a las circulares es la que les asigna la CNSF
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> Estadisticas y Desarrollo de Productos

Desde el momento que una compafiia de seguros sobre la vida inicia sus operaciones, debe tener
perfectamente calculados los planes de seguro que va a ofrecer al publico, a fin de conozca de
antemano los posibles resultados que obtendrd en la practica. De la misma manera, para poder
competir con los productos de otras compaiiias, la aseguradora deberéd ofrecer productos atractivos
especiales que llenen las necesidades del mercado.

Los céleulos de los nuevos productos implican: fijacidn del monto de las primas, formulas de primas
netas, reservas, valores garantizados, recargos, gastos, redaccion de clausulas especiales y otros
aspectos que estos requieren,

Por otro lado, el andlisis de los resultados del cdlculo de las primas, las reservas.y los valores
garantizados, para efectos de valuacién anual, son parte de la funcidn del departamento de
estadisticas o valuacién de cartera, ya que estas cifras han de figurar en el balance como el pasivo
mads importante de la compaiiia.

A continuacion describiremos cada uno de los elementos técnicos que intervienen en el Seguro de
Vida.

a) Tabla de Mortalidad

La base de los calculos del Seguro de Vida es la tabla de mortalidad. La tabla de mortalidad muestra
las tasas de muerte a cada edad, las cuales han sido experimentadas en el pasado. Una tabla de
mortalidad es simplemente un registro de la experiencia pasada, y el uso de una tabla de mortalidad
en particular como base para los célculos del Seguro de Vida o de anualidades, implica la suposicién o
“expectativa” de que la experiencia del futuro se reproducira de acuerdo con lo estipulado en la tabla
utilizada. Debido al aumento progresivo en la duracion promedio de la vida, las tasas de mortalidad
que se experimenten en el futuro seran normalmente mas bajas que en las del pasado. Cuando hay
involucrados grandes nimeros, la experiencia futura puede ser estimada con bastante aproximacion
porque los cambios en las tasas de mortalidad son lentos y dichas tasas cuando son aplicadas a
grandes ndmeros, son bastante estables. Todo lo necesario es que las tasas de mortalidad usadas
para el cdlculo de primas, no sean subestimadas en el caso de los célculos del Seguro de Vida, ni
sobrestimadas cuando se trate de calcular las anualidades.

» Tablas de Mortalidad Selecta y Ultima

Debido al examen médico y otros métodos de seleccion de los asegurados en el Seguro de Vida, la
tasa de mortalidad en cualquier edad entre un grupo de asegurados dependerd del tiempo que haya
transcurrido desde que su seguro fue efectuado. Asi habra menos muertes durante el primer aiio del
seguro entre los asegurados a edad & que entre el mismo nimero de sobrevivientes asegurados hace
un afio a edad &-1 y todavia menos entre los asegurados 2 afios atras a la edad £-2. Este ahorro
debido a la seleccidn, es temporal y gradualmente disminuird hasta hacerse imperceptible.
Probablemente no existird una importante diferencia en las tasas promedio de mortalidad entre dos
grandes grupos de asegurados de la misma edad, uno de los cuales fue asegurado asegurado 10 afios
atrés y el otro hace 11 afios. Por un corto periodo, hasta aproximadamente S afios, sin embargo,
habré una considerada diferencia.

Una tabla de mortalidad selecta es aquella que muestra la tasa de mortalidad no solamente por
edades sino también por la duracion del seguro, esto es, el tiempo transcurrido desde la seleccidn.
Una tabla selecta completa seria sencillamente un juego de tablas de mortalidad, una por cada edad
al emitir hasta llegar a mostrar la mortalidad a edad alcanzada (en la tabla se presenta la columna
respectiva a estas edades), después de que el efecto de la seleccion se a agotado (o a llegado a tener
una minima importancia), se presenta la columna de las tasas de mortalidad Gltima, constituyendo

ésta una tabla de mortalidad Ultima,
19
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b) Tasé dé Interés Técnico 7

El Interes técnico “Es el porcentaje minimo garantizado que la entidad aseguradora otorga a sus
asegurados con respecto al valor de las reservas matemdticas de cada pdliza™®, Y representa la
remuneracién minima del dinero invertido por el tomador del seguro.

‘c) ‘Primas Netas

Se denomina prima a la cantidad o precio que los asegurados deben pagar al asegurador como
pago del servicio que éste les presta.

Como todo precio, tiene que ser remunerador para uno y justo y accesible para el otro. La prima
debe compensar suficientemente los gastos del asegurador y, al mismo tiempo, ser competitiva y
equilibrada con el servicio ofrecido a cambio de efla,

La prima neta es aquella que en conjunto serd suficiente para pagar todas las reclamaciones, bajo la
suposicién de que las muertes tiene lugar exactamente de acuerdo con la tabla de mortalidad
adoptada como base para el calculo, y de que las primas netas serdn invertidas de manera que rindan
la tasa de interés que se suponen en los célculos. La prima neta provee para el pago del producto de
la péliza como reclamacién por muerte, por vencimiento como un dotal, o en caso de rescate. No
provee para los gastos de operacién o para contingencias. Sin embargo, si como suele suceder, las
suposiciones hechas acerca de las futuras tasas de mortalidad e interés son conservadoras, se
produciran utilidades, las cuales estaran disponibles para otros fines tales como gastos y
contingencias y, dividendos (reembolsos) a los contratantes de las pdlizas. Sin embargo, la prima neta
provee sélo para los beneficios contractuales de la pdliza.

La prima puede descomponerse en distintos elementos incorporados durante el proceso para su
fijacion,

En el Seguro de Vida existen diferentes tipos de primas:

e Prima pura de riesgo

Representa la unidad mas simple y bésica del concepto de prlma, se refiere al costo real deI rlesgo .
del asegurador sin considerar los gastos de gestlon. L

En el Seguro de Vida, se da este nombre ala parte de la prlma que esté destlnada excluslvamente a' :
cubrir 1a posibilidad de muerte de los aseguradcs. o

s Prima natural o creciente .

Es lo que corresponde a la probabilldad de muerte del asegurado de acuerdo a su edad. :Se le llama
creciente porque cada afio que cumple el asegurado, la prima aumenta. ;

e Prima nivelada o promedio
Se llama asl cuando la prima se cobra a un precio nivelado toda Ia vlgencla del  seguro

Se le conoce como prima promedio porque la prima natural se suma en Ios anos del plazo que dure‘

el plan y el resultado se divide entre ese ndmero de afos. : .
Para sacar el promedlo, se considera una tasa ponderada de Interes, que normalmente es muy
conservadora.

El precio cobrado por las distintas primas netas tiene que ser por lo menos. suﬂclente para’ cubrir eI -
“costo 'y, -sin embargo, lo suficientemente bajo para competir con los productos ‘que’ ofrecen’ otros .
vendedores, Una compafifa de seguros de vida, calcula sus costos futuros Yy sus gastos,’ dejando un’
margen para contingencias imprevistas y fija su precio en consecuencia. o

1% Texto namero 12 de Ia bibliografia. :
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El costo tendra que regir ampliamente las primas cobradas y éste variara para los diferentes tipos de
pélizas. El costo de la produccion del disefio del seguro corresponde * al costo de mortalidad” en el
Seguro de Vida, pues la compaiila de seguros esta vendiendo proteccién. Los gastos de venta de
mercado del productor se encuentran duplicados por el “recargo” o gastos concedidos en el Seguro de
Vida para cubrir las comisiones a los agentes que obtienen el negocio, el mantenimiento de oficinas y
ademads gastos acarreados por la gestién de los negocios.

El costo total del Seguro de Vida incluye la mortalidad y el gasto, los cuales determinan la prima que
se habra de cobrar. El costo de mortalidad se determina fundamentalmente por los importes que la
compaiila tendrd que pagar por las reclamaciones de decesos, por lo que el costo de mortalidad
estimado depende del valor actual de las reclamaciones esperadas por fallecimiento a esto le
llamamos prima neta (prima pura de riesgo).

d) Primas de Tarifa

La prima de tarifa es la cantidad de dinero que la persona asegurada paga a la compaiiia de seguros
por una pdliza de Seguro de Vida. Esta prima se puede constituir en un solo pago, pero habitualmente
consiste en una prima anual pagadera ya sea de por vida o por un nimero limitado de afios,
dependiendo de la clase de pdliza, también puede pagarse en forma fracclonada, ya sea trimestral,
semestral 6 mensual. Cuando las primas se pagan en forma distinta a la anual, el importe total
pagado por aifio debe ser mayor que el importe de la prima anual. Esto es asi, porque no solamente
plerde intereses la compaiiia sobre aquella parte de la prima que no se paga al principio del afio de la
pdliza, sino porque los gastos administrativos se aumentan con la frecuencia del pago. La pérdida de
intereses es menos importante que los gastos adicionales de cobranza, contabilidad, etc., sélo una
parte del cargo total extra es por el interés; la mayor parte del mismo es por el gasto adicional en la
cobranza y en la contabilidad.

Los elementos que Intervienen en el calculo de las primas de tarifas para una pdliza de Seguro de
Vida son:

e La tasa de mortalidad.
s La tasa de interés técnico.
e latasa de gastos de operacidn (gastos de admlnistraclén Y gastos de adquisicién).

Los dos primeros elementos, la tasa de mortalldad y Ia tasa de Interes tecnlco, ‘determinan el importe
de la prima neta. :

El procedimiento para.obtener las primas de tarlfa corislste prlm'eroven calcular las primas netas y
afiadir a las mismas las cantidades que se consideren para cubrir gastos y contingencias y en algunos
casos, la utilidad. El importe total afiadido es el recargo, asf la prima neta aumentada con el recargo
constituye la prima bruta, que es la prima que paga el contratante de la pdliza.

La tabla de mortalidad y la tasa de interés técnico usada para el calculo de la prima neta se escogeran
sobre una base que provea algin margen., Es recomendable usar una tabla de mortalidad que
muestre tasas mas altas de mortalidad que las realmente esperadas, y una tasa de interés supuesta
que sea menor que la tasa considerada como probable a ganarse. El importe del recargo para los
gastos y las contingencias normalmente sera conservador. Esto no quiere decir que se esta
sobrecargando al asegurado. Algin margen debe considerarse en las suposiciones usadas en el
calculo de las primas, pero la competencia evita el uso de margenes excesivos.

e) Recargos y gastos de administracién

El recargo: Puede hacerse una adicién a la prima neta, a fin de proveer para los gastos de operacion
y para las contingencias. Los gastos relacionados con una pdliza de Seguro de Vida pueden ser:
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1) Aquéllos que dependen del importe de la prima
2) Aquéllos que son independientes del importe de la prima.

Los gastos que son independientes del importe de la prima pueden depender del importe del seguro
o pueden ser independientes tanto del importe de la prima como del seguro. Asi el costo del examen
médico y de la Inspeccidn habitualmente es mayor para una pdliza de gran cuantia, aunque no
directamente proporcionales a dicho importe, en cuanto que el costo de mantener los registros de la
péliza, los gastos generales y administrativos de la oficina principal y asl sucesivamente, son iguales
para cada pdliza sin importar el importe del seguro o el importe de la prima.

Puesto que sélo una parte de los gastos depende del Importe de la prima, si la carga fuese sobre fa_ .
base estlpulada y fuese suficiente a las edades bajas, seria suficiente para las polizas suscrltas a
edades més altas. . :

El importe necesario para los gastos es determinable en forma aproximada, pero el Imbbrte féquérldo
para cubrir contingencias imprevistas, tales como las pérdidas de capital o la falla ep ganar Ia tasa de
Interés supuesto, no puede predecirse. 500

f) Reservas Matemaéticas

Podemos definir a las reservas matematicas como * los fondos que acumulan las compaiilas de
seguros a fin de garantizar el cumplimiento de las obligaciones futuras contraidas - con Ios
asegurados”Y, Es decir constituye el valor actual de las obligaciones futuras ya contraldas, : e
La reserva es un importe que juntamente con primas futuras, sera equivalente’ a futuras
reclamaciones de muerte. Como en las pélizas individuales el importe de las. primas cobrables
disminuye a medida que disminuye el tiempo de vida y aumenta el riesgo de una reclamaclon, la
reserva es casl slempre un importe creclente!®,

La compafila de seguros tendria que estimar de alguna manera esta futura responsabllldad, ya sea
para su propia informacion o para lo asegurados y/o contratantes de Ias pollzas. .

La reserva depende de:

La tasa de interés técnico,

La prima neta.

La edad al emitirse.

La duracién de la vigencia de la pdliza.
El tipo de seguro.

La forma en que se pagan las primas.

El Seguro de Vida puede adquirirse por medio de una prima neta, Gnica, nivelada o variable. La prima
natural es suficiente para hacer frente a todas las reclamaciones por muerte al terminar el afio si la
experiencia real es la misma que la esperada y ésta puede ser la base mas frecuentemente aplicada
para obtener las reservas del seguro que corresponda,

La reserva puede ser explicada desde otro punto de vista. Cuando una péliza es emitida, el valor
actual o descontado de todas las primas netas, es igual al valor descontado del beneficio promedio en
la pdliza, es decir, el pago de la suma asegurada a la muerte, La diferencia entre el valor aumentado
det seguro y el valor disminuido de las primas netas futuras, debe ser por los fondos en existencia; de
otra manera, la compaiiia no podra cumplir su obligacién, .

Los fondos en existencia constituyen la reserva, y puede demostrarse que el importe de la.reserva
obtenida de esta forma debe ser la misma que el importe obtenido por medio del proceso -

i? Texto ntimero 12 de {a bibliografia

18 pependerd del tipo de seguro de vida
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acumulativo, éste algunas veces llamado método retrospectivo. La reserva también puede obtenerse
por medio de un método prospectivo, en el cual el importe se obtiene tomando la diferencia entre el
valor presente del seguro y el valor presente de las primas netas futuras que adn no han sido
pagadas.. La reserva en cualquier fecha debe ser igual al valor actual del beneficio del seguro menos
el valor actual de las primas netas que faltan por pagar.

g) Reserva Terminal, Media e Inicial
Las reservas terminales son aquéllas que estan disponibles al final de los afios polizas. La cantidad -

disponible inmediatamente después de que las primas netas para el siguiente afio péliza han: sido
pagadas, es la reserva Inicial de dicho afio. Asi, la reserva iniclal de, digamos, el tercer afio es Igual a

la reserva terminal del segundo afio aumentada por las primas netas pagaderas al prlnciplo del tercer s

afio.

El promedio de la reserva inicial y la reserva terminal del afio péliza corrlente es la reserva medla 0-
promedio, la cual se utiliza por las compaiilas de seguros de vida, en el calculo de las obllgaclones
totales de todas las pélizas en vigor al final de ejercicio contable. :

La reserva terminal se utiliza al determinar el importe efectivo o de otros vélorés de rescate o pagarse
a un asegurado que cancela su seguro cuando, como suele ser el caso, el valor de rescate estd
basado en la reserva de la pdliza.

La reserva Inicial tiene la importancia en el calculo de dividendos®, El importe sobre el cual es ganado
el interés excedente debe, por lo tanto, determinarse para cada pdliza; y puesto que los dividendos
son pagados con relacién a los afios podliza, no los afios calendario, el importe sobre el cual el interés
excedente es un supuesto que ha de ganarse en cada caso, generalmente, es la reserva [nicial.

La base de la reserva (y en particular la suposicién del interés), es naturalmente, uno de los
elementos mas importantes en la determinacidn de la fortaleza de una compaiifa.

Una mejor medida de la fortaleza relativa es la razén de los fondos de superavit a las reservas; pero la
base sobre las cuales las reservas son calculadas, e! cardcter de las inversiones que forman la reserva -
y los fondos del superdvit, y también el caracter de la administracién, son las consideraciones
primordiales. No puede resaltar nada concluyente acerca de la relativa fortaleza financiera, de una
mera comparacion de los importes de las reservas, )

h) Valores Garantizados

. Los valores de rescate o garantizados son los valores disponibles para un asegurado, ya sea en

" efectivo o en otros bienes, cuando se discontinia el pago de las primas. Los valores de garantizados

- pueden ser pagados en efectivo, o bien en vez del efectivo, puede elegir un seguro saldado reducido
-..0 un seguro temporal prorrogado.

Por Ley del Contrato de Seguro con plazos mayores de 10 afios es obligacién otorgar valores
kgavrantizados.

Los valores garantizados pueden ser;

- Seguro saldado.
Seguro prorrogado”
Rescate.

Préstamo.

' Este concepto se define mds adelante.
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Estrictamente se consideran como valores garantizados los tres primeros y el préstamo es una opcién
-adicional que las compafiias de seguros ofrecen a los tomadores de las pélizas.

o Seguro saldado

Es un"éeéﬁrb ébn suma asegurada menor o Igual a la contratada originalmente, que puede adquirir el
asegurado con el valor en efectivo a que tiene derecho, a prima Gnica y edad alcanzada, en el mismo
plan y plazo de seguro (el tlempo que falta por transcurrir del plazo de seguro original)

o Esta opclon permlte al asegurado dejar de pagar primas y conservar su seguro hasta la fecha de
:vencimiento, pero con una suma asegurada generalmente menor a la original y sin derecho a Ios
~beneﬂclos adchonales que se contrataron originalmente?, .

. Seguro prorrogado

Es un seguro temporal con suma segurada igual a'la’ del plan original y.el plazo del seguro que o

_‘alcance a comprar el asegurado con el valor en efectivo a que tiene derecho a prima tinica y a edad .

' Esta opcion permite al asegurado dejar de pagar, primas y conservar;su seguro.con la misma’ suma .
asegurada En este caso eneralmente se reduce el

Rescate : :
. "En los seguros trédfclonéles, eéta dpclén bermlfé al ésegurado retirar el importe del valor en 'e'fectllvo
 (porcentaje de la reserva matematica) a que tiene derecho, Al efectuarse el rescate cesan todos los
derechos y obligaciones tanto del asegurado como de la companfa. - s

. Préstamo

Es la cantidad que el asegurado puede obtener de la compafifa de seguros, con sola la‘gérantfa de la
parte de la reserva matemética a que tiene derecho, sin que se cancele la pollza, y causando el
interés establecido en dicha péliza, pagado por adelantado en cada anIversarlo. T

i) Dividendos

Los llamados dividendos sobre pélizas es la devolucién que se hace a los asegurados por la parte de la
prima que pagaron en exceso de la misma, por las tasas de interés, mortalidad y/o gastos. Si la
compaiiia obtiene desviacion favorable en la mortalidad, ahorro en el recargo para los gastos que
cobraron a sus asegurados, asi como un exceso en el calculo del interés requerido, estas diferencias o
parte de ellas deben reembolsarse.

1.4.2.1 Reaseguro

El reaseguro es una forma aseguradora de segundo grado, a través de diversas modalidades, las
aseguradoras procuran homogeneizar y limitar las responsabilidades a su cargo, para normalizar el
comportamiento de la cartera de riesgos asumidos, por medio de la cobertura de los desvios o
desequilibrios que afectan la frecuencla, la intensidad, la distribucion temporal o la cuantia individual
de los siniestros que se produzcan en la misma. “Aun cuando la empresa se reasegure contra los
rlesgos que hubiere asegurado, seguiré siendo la Unica responsable respecto al asegurado.”?!

2 Enla mayoria de los casos los beneficios adicionales contratados en la péliza se cancelan, ya que el pago de una prima tnica
no garantiza la proteccién por invalidez, accidente o enfermedad durante el pericdo establecido, dado que éstos tienen sus
Po!!dcas de aceptacidn.

Articulo 18 de la Ley sobre el Contrato de Seguro 2
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Desde el punto de vista del asegurador, el reaseguro sirve para aumentar su capacidad de
suscripcién, Le permite asegurar riesgos de gran tamafio y de naturaleza peligrosa que en otras
circunstancias excederfa su capacidad financiera. Con el apoyo del reasegurador se puede alcanzar el
equilibrio necesario del negocio suscrito por el asegurador directo que se ve constantemente
amenazado de tres maneras:

- El riesgo de fluctuaciones aleatorias ( siniestros en un afio mas altos y/o mas frecuentes de lo

esperado),
- El rlesgo de error ( bases y/o métodos de calculo que no representen eficientemente la realidad),
- El riesgo de cambios sistemdticos ( inflacién general, inflacidn medica, camblos en la seguridad
social).

Una de las tareas de las compafiias de seguros es la de identificar estos riesgos a tiempo y encontrar
una forma adecuada de reaseguro para cubrirse de ellos, Frecuentemente una buena decisién en el

manejo del reaseguro incide de manera decisiva en el aumento de’ ingreso de’ prlmas que el

asegurador obtiene en los diferentes tipos de negocios y en los resultados.

Esta forma de seguro de aseguradores ha creado las condlclones que permlten a Ios aseguradores L
directos suscribir incrementos constantes de los montos de cobertura y rlesgos nuevos surgidos por el -

desarrollo de la tecnologia o nueva actividad econémica, sin poner en pellgro su subslstencla. :

El reaseguro se puede clasificar en diversas formas:
» Por su método de contratacién:
a) Facultativo

Este método es la forma mas antigiia de reasegurar y se ofrece individualmente, esto es, riesgo por
riesgo y cada uno de estos riesgos aceptados es un contrato individual de reaseguro.

El reaseguro facultativo se caracteriza principalmente por que ambas partes tienen la facultad de
elegir, el asegurador (cedente) puede o no ofrecer el negocio, ademds puede elegir al reasegurador
de su preferencia y de igual forma el reasegurador tiene la facultad de aceptar o declinar el riesgo de
acuerdo a su propia conveniencia y politicas de suscripcién.

b) Automético

Cuando una aseguradora cuenta con un gran volumen de riesgos que cumplen clerta homogeneidad,
se piensa en reducir el costo administrativo que trae consigo ofrecer individualmente cada riesgo y
mediante el contrato de reaseguro automatico, la compafiia cedente se compromete a ceder y el
reasegurador se obliga a aceptar una parte determinada sobre todos los riesgos que se apeguen a las
condiciones pactadas en dicho contrato. En forma automatica ( sin solicitar autorizacion para cada uno
de los riesgos), la cedente incluye en el contrato aquellos riesgos que cumplen con las condiciones
pactadas de antemano. Usualmente estas condiciones son las mismas con las que se emite el seguro
original directo, y éstas son revisadas cada afio; de aqui que el reasegurador siga la misma suerte que
la cedente.

En un contrato automatico de reaseguro es la cedente quien se encarga del manejo de todos y cada

uno de los negocios que conformen dicho contrato; es ella quien se encarga de notificar al
reasegurador en que medida se obligd, cuanto gané o perdié.
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» - Por la proporclonalidad entre el riesgo y 1a prima:
a) Proporclonal ) )

Los sistemas de reaseguro proporcional ya sean facultativos o automaticos tlene en comin:la; - i
reparticién de suma asegurada, prima y siniestro entre cedente y reasegurador segin el porcentaje o
del riesgo que corresponde a cada una. . e

El reaseguro acepta una parte del riesgo, recibiendo la parte proporcional de la prlma y 'en
ocurrir el sinlestro respondera también con esta misma proporcién en el monto asegurado.”
En los contratos proporcionados ya sean facultativos o automaticos el reaseguro otorga a’la cedente
un porcentaje de esta prima (comisién de reaseguro) para que la cedente pueda sufragar Ios gastos
de adquisicién y expedicidn de la pdliza, impuestos, etc.

b) No proporcional

Los contratos de reaseguro no proporcionales se caracterizan' por una . reparticién . de’ las
responsabilidades entre cedente y reasegurador sobre la base del sinlestro 'y no a la' suma asegurada. .
En compensacién de la cobertura otorgada, el reasegurador recibe un porcentaje de la prima o de'las
primas originales, y no es una proporcién correspondiente a la suma asegurada como en el reaseguro .
proporcional, =

» Por el contenido de la cesién

a) Propordonales:

e Cuota parte o de participacién

Este contrato es el mas sencillo en su funcionamiento ya qvue su prl‘ncipal caracteristica es que en
todos los riesgos suscritos, tanto el asegurador como el reasegurador participan en un porcentaje
previamente establecido y hasta un limite maximo, ; o

* Excedentes

Este tipo de contrato se caracteriza porque la aseguradora cede solamente los importes que ella no
puede o no quiere retener por cuenta propia, es decir, después de fijar su linea de acuerdo a la
calidad de cada riesgo, cede al contrato toda la parte que excede dicha linea, hasta el limite de
cobertura previamente establecido.

e Facultativo obligatorio

En este tipo de contrato, la cedente no tiene la obligacién de ceder parte de todos los negocios
suscritos, sino que conserva la libertad de decidir que negocios y en que amplitud desea compartir
con los reaseguradores. El reasegurador en cambio se obliga a aceptar todas las cesiones, dentro de
los limites fijados por el niimero de plenos'y por importe maximo.

s Open cover
Se trata de una variante de la cobertura facultativa obligatoria, sin limitaciones precisas. La cedente
tiene la facultad de reasegurar y el reasegurador tiene que aceptar todos los negocios canalizados al

contrato, sin que el limite de la cobertura sea expresado en un nimero de plenos (matriz cuyos
elementos representan la retencion maxima que la compaiiia fija para cada riesgo).

26




Capitulo L. Asﬁgclo_s Generales del Seguro de Vida

. otras coberturas

Coberturas semlautométicas

En este caso la companfa cedente ofrece todos los rlesgos sobr

Ceslones prloritarias

Una ceslon prlorltarla es cualquler reaseguro cedld ‘ b normales de la -
. companfa. : Srehes o

i Pool

_Esta modalidad de reasegurar es utilizada para rlesgos muy peligrosos <] especlales compensando este
riesgo con las tarifas y condiciones, ; S o

b) No proporcionales
e Exceso de pérdida
Este tipo de contrato pue.de ser:
Working cover :

Protege al asegurador contra slnlestros que sobrepasen determlnado parte del Importe Que decldlo
conservar por cuenta propla en un riesgo dad : : Lt

Catastréﬂco

Ofrece al reasegurador una proteccién ‘contra los cimulos que resulten cuando numerosos slnlestros
son causados por el mlsmo evento, en general ampara la retenclon contra rlesgos atastroﬂcos.v

e Stop loss

Su finalidad es proteger los resultados anuales de la compaiiia contra una desviacién negativa debida
a una incidencia de siniestros crecida, ya sea por el nimero o por importancia, es decir, el
reasegurador paga las pérdidas por siniestralidad que excedan durante un afio, un porcentaje de las
primas suscritas; y esta cobertura puede proteger los resultados finales ya sea en la retencion de la
cedente o bien en un contrato proporcional,

1.4.3 Aspectos Financieros y Administrativos

En este punto quedan comprendidos todos los aspectos que permiten financiar y administrar el
Seguro de Vida, asi como sus operaciones de registro.

La administracién y/o contabilidad del seguro puede subdividirse en dos aspectos: las operaciones de
caja y las operaciones de diario, Las primeras comprenden el cobro de las primas e intereses de todas
clases, el pago de las reclamaciones a cargo de la compaiiia; las comisiones; los gastos; los
impuestos; etc. Las operaciones de diario solo afectan operaciones ajenas al movimiento de caja tales
como el registro de los derechos de la compafiia.

Una labor muy importante del departamento administrativo es la custodia y manejo de los valores que
constituyen la inversidn de las compafifas de seguro sobre la viday el movimiento de los préstamos
conseguidos con garantia hipotecaria.
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La cobranza. Rinde informes diarlos de cobros y devoluciones al cajero, el cual comprueba la
exactitud de las operaciones con los ingresos durante el dia por los conceptos correspondientes.

Auditorfas. La auditoria tiene dos aspectos distintos: la auditoria interna y la externa. La primera
comprende la supervisién general de todas las operaciones de la compaiiia, principalmente las
relacionadas con el aspecto contable, La auditoria interna rinde informes informes directos a la
direccién de la empresa, ya que su misién se concreta a la supervisidn interior de la compaiiia.

La auditoria externa implica la revisién general de las operaciones de la compaiiia, que comprende la
vigllancta de los intereses particulares de los accionistas a quienes Informa de su gestion, Es de
interés particular demostrar al publico su buena situacién financiera y sus escripulos para vigilar y
garantizar debidamente los derechos de sus asegurados. Esta auditoria no siempre certifica la
exactitud de las cifras que rinde el actuario por concepto de reservas de pdlizas, debido a que se trata
de un asunto técnico especializado. Los auditores revisan la exactitud numérica de las reservas, y por
tanto, no hacen la salvedad alguna al certificar las cifras contenidas en el balance. Las reservas de
pélizas deben ser certificadas por el auditor externo ya que representan el pasivo mds importante de
las compaiiias de vida.

Impuestos. La mayoria de los impuestos que pagan las compafiias de vida se basan en los datos y
en las cifras que arroja la contabilidad. Los impuestos se componen de los que pagan a las
autoridades federales y de los impuestos locales a los estados y municiplos, ya sea por concepto de
cobro de primas, predial, o utilidades devengadas en el ejercicio. Por lo que el departamento de
contabilidad es el responsable de manifestar oportunamente los impuestos,

Balances. los estados de pérdidas y ganancias, los balances generales, los comparativos vy
analiticos, relacionados con todas las operaciones de la empresa, son formulados o supervisados
directamente por el contador general, independientemente del examen que puede practicar el auditor
externo.

Presupuestos. Pocas comparfiilas de seguros sobre la vida basan sus operaciones en cifras
estimativas que previamente calculan por concepto de Ingresos y egresos durante un préximo
ejercicio,

El clculo de presupuestos es funcién - del responsable (contador, administrador, etc.) que posee toda
la informacién necesarla para poder hacer una stlmaclén bastante aproximada de los resultados
futuros,

Costos de operaclén.,EI conoclmlento de los costos de operacién de las compafias de seguros
sobre la vida tiene importancia extraordinaria, ya que si blen es clerto que los gastos de
administracién no constituyen la Unica fuente de egreso susceptible de producir pérdida, la regulacién
conveniente de éstos, de modo que sea posible, lograrse utilidad por este concepto.

» Operaciones de registro

A raiz de la promulgacion de la Ley General de Instituciones de Seguros de 1935, el seguro privado en
México ha tenido un desenvolvimiento insospechado. Han alcanzado las empresas de seguros (y en
particular las que operan en el ramo de vida), acumular grandes sumas en reservas; el niimero de sus
asegurados ha crecido copiosamente y el Estado interviene cada vez en forma mas acentuada en
todos los actos que estan compariias llevan a cabo.

Todo esto ha sido motivo para que las compaiiias de seguros se preocupen dia a dia por mejorar sus
métodos de contabilidad y por hacer sus registros y auxiliares lo mas pormenorizado y expedito
posible.

La contabilidad de las operaciones del Seguro de Vida implica grandes dificultades debido a su técnica
tan complicada. Y no es que sea imposible idear un sistema que satisfaga todas las necesidades de
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analisis tan Importantes en las empresas de seguros, sino que su implementacidn serla de un costo
muy elevado para toda compaiiia que lo efectie,

Observamos que los estados financieros en las compaiiias de seguros de vida sélo pueden obtenerse
de los libros de contabilidad, después de que el departamento de actuaria o estadisticas ha
proporcionado al departamento de contabilidad las cantidades a favor de los asegurados, dato que se
conoce con el nombre de reserva.

El estado de pérdidas y ganancias que obtienen las compafifas de seguros sobre la vida no es tal, ya
que solo se trata de una relacién de saldos de las cuentas de resultados que da como dato final ia
utilidad o pérdida de ese ejercicio, sin poder analizar, por medio de este estado, el orlgen de la
utilidad o pérdida asi obtenida.

Por ello se ha hecho necesario que el departamento de actuaria o estad{stlcas, .auxlllado en gran parte
por los datos que le proporciona el departamento de contabilidad, lleve'a cabo el andlisis de los
resultados, a fin de que los directores o accionistas tengan una herramlenta para determinar . la
politica a seguir dentro de su negocio.

Las compafifas de seguros como anteriormente se menciono, a cambio del riesgo que corren en cada
una de las pdlizas que expiden, cobran a sus asegurados una cuota que se denomina prima. Esta
prima que se le llama bruta se forma de la siguiente manera:

Prima bruta o de tarifa= prima neta -+ recargo para gastos.
Las primas son calculadas en el departamento de actuarfa y no son otra cosa que la determinacién de
costos estandar. Las variaciones entre dichos costos presupuestados y los costos reales, son el origen
principal de las utilidades o pérdidas en las compafifas de seguros. - .

Existen otras operaciones que se llevan a cabo y éstas afectan los resultados. Tales operaciones son,
en términos generales las siguientes:

1, El movimiento de reservas que se aplican a los valores garantizados , o que se dan de

baja por caducidad.
2. Los beneficios adicionales de doble indemnizacién por muerte accidental y de

incapacidad, que expiden las compaiifas de seguros en algunas pélizas a solicitud de
los asegurados.

3, Los dividendos sobre pdlizas que algunas compafiias de seguros distribuyen entre sus
asegurados.
94, Otros conceptos que no se derivan de las operaciones propias del seguro,

Por ordenamientos legales, todas las compafilas de seguro que operan en el pais, estén obligadas a
registrar sus operaciones siguiendo el catalogo oficial de las cuentas que para el efecto ha formulado
la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, con la cooperacién y experiencia de las propias
compaiifas.

Cada una de las operaciones que a continuacién se mencionan se aplican en los asientos contables
respectivos y no corresponde a este trabajo mencionarlos.

El registro que de operaciones que efectian las compafiias de seguros, pueden agruparse en Ios
siguientes grupos:

a) Relacionadas con los asegurados.
b) De reaseguro.
¢) De gastos e impuestos sobre primas
d) De inversiones
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a) Operaciones relacionadas con los asegurados .~

Dentro de este grupo de operaciones quedan incluidas las siguientes; -

Expedicién y cobro de primas.
Rehabilitaciones.

Valores garantizados.
Dividendos sobre pdlizas.
Fondos de inversion.
Siniestros y vencimientos.
Dotales.

o Expedicién y cobro de primas

Las primas que expiden las compafilas de seguros son de dos clases: de primer afio y renovacién. A
su vez, las primeras pueden ser: primas Unicas, primas de seguro de grupo y primas periddicas, en las
que se incluyen las primas de todas las pdlizas no incluidas en los dos grupos anteriores, :

+ Rehabilitaciones

En algunos casos que después de haberse cancelado una pdliza, el asegurado, desea nuevamente
seguir pagando sus primas, es decir, rehabilitar su contrato. Al llevarse a cabo la rehabilitacidn, se
expiden todos los recibos que se encuentren pendientes de cobro.

e« Valores garantizados

Tanto en el seguro prorrqgado'como en el ’séldado, el departamento de contabilidad no aplica
movimientos en su libro, pues éste se refleja en el movimiento que se hace al final del afio de las
reservas matematicas. El resto de los valores garantlzados se afectan contablemente en su cuenta

respectiva.
« - Dividendos sobre pélizas

Al final del ejercicio, se determina la cantldad que se va a distribuir entre los asegurados como "
dividendos en el siguiente afio, y se crea la obligacién de la compaiifa afectando sus rsultados en ese
mismo ejercicio. :

El pago de dividendos de los asegurados generalmente esta sujeto a la condlclon de que &stos paguen

su siguiente prima; una vez que se ha cublerto este requisito, el asegurado puede dlsponer de su e
dividendo en cualquiera de las siguientes formas; e

a) En efectivo.

b) Dejarlo en depdsito para que la compaiiia le siga acumulando intereses.

c) Aplicar su Importe a la compra de un seguro saldado adicional.

Los dividendos que dejan los asegurados en calidad de depdsito en la combaﬁlai deben capitalizarse
anualmente, en la fecha de su vencimiento; sin embargo, la compafifa va afectando sus resultados
mensualmente por los intereses devengados pendientes de acumular a los dividendos en deposito,

* Fondos de inversion

Surge como resultado de la combinacién de un plan de seguro de largo plazo ( vitaliclo, temporal) y
de uno o varios dotales a corto plazo, mediante lo cual se generan recursos(fondo) a través del pago
de dividendos y de la suma asegurada dotal, con la finalidad de, principalmente garantizar el pago de
primas futuras del plan de seguro de largo plazo o establecer un mecanismo de ahorro.
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« - Siniestros y vencimientos

Siniestro significa “destruccion, desaparicién o dafios eventuales que puede sufrir una persona en sf
misma, en su familia 0 en su patrimonio, medidos en toda caso, en su aspecto econdmico de pérdida
o gasto"?, En los seguros de vida el siniestro es el fallecimiento del asegurado, Los siniestros deben
registrarse en cuanto la compaiila de seguros tenga conocimiento de ellos. El Importe de la suma
asegurada es una obligacion de la compaiiia al momento de celebrarse el contrato de seguro y al
momento de aceptar el siniestro ocurrido.

St existe otro saldo a favor del asegurado, bien sea por primas o dividendos en depésito que tuviere
al fallecer, seran entregados junto con la suma principal, el beneficiario de la poliza, cargando su
importe a las cuentas respectivas.

* Dotales®

La suma asegurada de los seguros dotales se paga al mlsmo asegurado sl éste sobrevlve al ﬂnal del
plazo estipulado en la péliza o bien sl este fallece en el transcurso deI plazo contratado.” Al efectuarse
el vencimiento, se paga al asegurado el importe de su:seguro y ‘se’cancela“ la* obllgaclon de la
compaiifa, :

Algunos beneficiarios o asegurados no retiran las sumas aseguradas asu avor a| ocurrlr el siniestro o
el vencimiento de las pdlizas, sino que solicitan dejarlas en”poder la ‘compaiifa de seguros durante
alguin tiempo. Al dejar en poder de las compafilas de seguros estas cantldades, los que constituyeron
el deposito tienen derecho a que se les abone un interés,

b) Reaseguro

Para este tema se hara una distincién entre reaseguro tomado Y reaseguro cedido.

El reaseguro tomado se registra igual que el seguro directo al recibir una compaiiia la relacién de
primas de reaseguro, hara el mismo movimiento que si se tratara de pélizas expedidas por ella, a las
primas tanto de primer afio como de renovacidn,

Todas las operaciones de reaseguro tomado se asientan dentro de las mismas cuentas que se usan
para registrar el seguro directo, haciendo Gnicamente la aclaracién, dentro de las cuentas respectivas,
que se trata de reaseguro tomado. La Unica cuenta que presenta un estudio nuevo es la de
instituciones de seguros, cuenta corriente, que es donde se registran tato las operaciones derivadas
de reaseguro tomado como las del reaseguro cedido.

Para el registro de las operaciones del reaseguro cedido existen varias cuentas, segin la naturaleza de
este, Las primas suelen cederse en el momento de la expedicién de los recibos.

En el caso del reaseguro tomado, la compafiia reaseguradora, a cambio de las primas que recibe de la
compaiifa principal, sélo esta obligada con ésta a participar en el siniestro del asegurado por la parte
que le corresponda; consecuentemente al registrar la compaiiia principal su obligacién total por los
siniestros ocurridos.

C) De gastos e impuestos sobre prima
Los gastos normales de una compafiia de seguros los constituye los gastos de adquisicién y los gastos

de administracién. Los gastos de adquisicién son los que se erogan para la contratacién de nuevos
negocios (comisiones de agentes, gastos médicos, ‘inspeccidon de riesgos, etc.). Los gastos de

2 Texto numero 15 de la bibliografia.
2 Estos planes son a corto plazo {de uno 3 doce meses de cobertura) y se adquieren como coberturas adicionales al plan
bésico contratado y varias compaiiias los ofrecen como alternativa de ahorro y de inversidn,
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administracién son aquellos necesarios para el buen funcionamiento de una compaiiia en la realizacién
de su objeto (rentas, sueldos, etc., etc.).

Las compaiiias venden sus seguros por conducto de agentes, los cuales, a cambio de su intervencién,
tienen derecho a que se les pague una comision sobre la prima que se cobra al asegurado. Esta
comisién es un porcentaje que varia de acuerdo con los diferentes planes de cada compaiiia y va
decreciendo por lo general cada afio de vigencia de la pdliza. Al recibir la compafiia el importe de las
primas abona al agente la comisién que le corresponda.

Deben afectarse subcuentas: comisiones sobre primas de primer afio, comisiones sobre primas Unicas,
comisiones sobre primas de seguro de grupo o comisiones sobre primas de renovacién segin el caso
que se trate.

Actualmente las compafifas acostumbran abonar a sus agentes cantidades extraordinarias con
respecto a sus comisiones, si éstos cumplen con ciertos requisitos que cada compaiila tiene
establecidos.

e Otros gastos de adquisicién

Dentro de la cuenta se contabilizan los gastos que se hacen para la contratacién de nuevos negocios,
con excepcién de las comisiones y compensadiones a agentes.

Gastos de inspeccién de riesgos. Esta clase de gastos es erogada por las compaiifas de seguros al

efectuar su seleccidn de riesgos.

Honorarios por exdmenes médicos. Generalmente, por medio de un examen médico se revlsa el
estado de salud del solicitante del seguro, por lo que, se generan honorarios y gastos. . -

Incremento a la reserva para castigo de anticipos a agentes. Comtnmente las compar'ilas de
seguros adelantan a sus agentes alguna suma de dinero, mientras éstos se adiestran en la venta de
seguros y empiezan a percibir comisiones.

« Gastos de administracién
Dentro de los gastos de administracion, podemos considerar:

Derechos de inspeccién y vigilancia. Los gastos que haga la Comisién Nacional de Seguros y
Fianzas en el desempeiio de sus funciones deben ser cubiertos por todas las compaiiias de seguros
(vida, dafios y accidentes y enfermedades), de acuerdo con lo que al respecto establece la Ley
General de Instituciones de Seguros.

Gastos de inmuebles. Se refiere a los erogados para administrar y conservar los inmuebles de la
compaiiia.

Impuesto Federal sobre primas, La Ley del Impuesto Sobre Primas Percibidas por Instituciones de
Seguros, establece las normas conforme a las cuales debera ser cubierto el impuesto sobre primas.
Las declaraciones sobre este impuesto las deben hacer las compaiilas de seguros dos veces al afio.

d) De Inversiones

La inversidn es una de las principales funciones de las compafiias de seguros, pues pueden invertir las
primas netas a medida que las van cobrando, asi como las reservas a favor de sus asegurados, para
que puedan abonar a éstos los intereses previstos en el calculo de primas. Como se trata de dinero
ajeno, el estado cuida que dichas inversiones se hagan correctamente; y para ello , la Ley General de
Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros limita a las compaiiias a hacer sus inversiones en
ciertos valores cuya solidez esté plenamente garantizada. Las cantidades que las compaiiias de

32



CapituloI.  Aspectos Generales del Seguro de Vida

seguros estén obligadas a invertir son las reservas técnicas, el capital pagado vy las reservas
estatutarias.

El articulo 32 de la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros marca los
lineamientos conforme los cuales debe invertirse el capital pagado y las reservas estatutarias. Por o
que respecta a las reservas técnicas, son los articulos 85, 86 y 87 de la referida Ley los que marcan
dichos lineamientos de Inversion,

Al final del ejercicio, las compaiifas de seguros, al igual que cualquiera otra Institucién, deben efectuar
una serie de asientos para determinar correctamente sus resultados.

El departamento de actuaria y/o estadisticas hace el clculo de las reservas de todas las pélizas que
se encuentran en vigor, y consecuentemente considera para este calculo, que estdn pagadas las
primas de renovacién que no tienen mas de treinta dias (en la mayoria de los casos se considera este
periodo) vencidas,

Las compaiiias de seguros afectan su pasivo por el total de las reservas de sus pdlizas en vigor.
Como varias de estas pdlizas estén reaseguradas en otras compaiifas, debe, la que cedid el reaseguro,
registrar en su activo el derecho por las reservas que obran en poder de las reaseguradoras.

Finalmente, deben también ajustarse todas las cuentas de balance que tengan saldos en monedas ]
extranjeras al 31 de diciembre, de acuerdo con los tipos de camblo que ﬂje Ia Secretarla de Haclenda
y Crédito Pablico, :

Una vez efectuados dichos ajustes, se traspasaran todas las cuentas de resultados a Ia cuenta de
pérdidas y ganancias con el objeto de obtener el resultado del eje lclo, 5 )

-~ El saldo de la cuenta de Pérdidas y ganancias, representa la utilldad L) pérdlda del ejerclclo.
1.4.4 - Aspectos Operativos : ' ‘

La" operacién “en’una compaiila de seguros también ‘constituye ‘un factor importante ya que se
_establecen todos los procesos, mecanismos y politicas en la implementacién de productos, la seleccién
de rlesgos, la emisién de pélizas, proceso de reclamacién y obtencién de estadisticas,

Es Impo'na'nte sefialar que la operacién se rige por la normativa técnica establecida en politicas de
‘. aceptacién y procedimientos a seguir en un manual que se genera afio con afio en cada compaiifa.

o L'a"rhaydr{a de las compaiilas de seguros se rigen con manuales escritos que establecen las politicas
“de operacion de sus productos, Podemos definir que las politicas de operacién es el conjunto de
condiciones y procedimientos con las que un producto debe manejarse,

Los sigulentes temas cubren cada una de las especificaciones y las dreas en las que se desarrolla la
-operacién.

~'» Seleccién de riesgos

Las compaiilas de seguros sobre la vida, exigen las pruebas que demuestren que sus futuros
asegurados retinan las condiciones de honorabilidad, solvencia y salud que garanticen una sana
intencién de tomar el seguro.

Es sabido que un riesgo no sélo puede aceptarse o rechazarse sino que puede quedar pospuesto en
su estudio por cierto tiempo, o atin puede pasar como aprobado, mediante un gravamen adicional en
la prima, por tratarse de un rlesgo subnormal. Este aumento en la prima, llamado extraprima, es

calculado por el actuario.
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El departamento médico atiende la seleccién de riesgos y aconseja la aceptabilidad o el rechazo de los
mismos. La seleccidn de riesgos no sdlo implica consideraciones de cardcter médico, sino también
muchas otras que deben tener presente en el momento de la seleccién. Los problemas que implica la
seleccion de riesgos estdn intimamente relacionados con las observaciones estadisticas de la
sinlestralidad, seg(in la experiencia de cada compaiiia. Por tanto toda seleccidn de riesgos se basa en
los siguientes factores:

a) Edad.

b) Peso del asegurado.

c) Antecedentes familiares,
d) Ocupacién,

e) Historia personal.

f) Habitos.

g) Constitucion fisica.

h) Residencia.

i) Plan de seguro solicitado.
j) Mortalidad.

k) Interés asegurable.

I}  Situacién financiera,

Asi el departamento médico y el actuarial obtendrdn - un .valor definido para cada una de las
caracteristicas especiales del solicitante, llegando a obtener: los: datos precisos que permitirdn a la
compafiia decidir las condiciones en que pueda aceptar al Interesado, ya sea en la forma solicitada o
bien proponiéndole cambio de plan o aumentando la'prima normal con una extraprima adicional, por
el monto que las circunstancias requieran atn rechazando el rlesgo, si el caso presenta caracteristicas
de total incosteabilidad. " :

> Emisién de pdlizas

De acuerdo con la importancia y la organizacién particular de cada compaiiia el departamento de
emisidn o expedicidn de pélizas se maneja a través del departamento de operacién, éste tiene
asignado la funcién de tramitar solicitudes de nuevos seguros presentadas por conducto de agentes, y
expedir las pdlizas respectivas.

El primer paso en el proceso de emisidn, consiste en el registro de la solicitud firmada por el
prospecto. Esta solicitud debe ser hecha en las formas especiales que para el objeto tiene un uso en
la compafiia y en las cuales constaran todos los datos relacionados con las generales del solicitante y
la clase de seguro que se pretende contratar, Corresponde al agente que interviene en el negocio
obtener el examen médico de su solicitante y por lo tanto, junto con la solicitud remite a la oficina
matriz el resultado del examen médico respectivo.

Una vez que la solicitud y el examen médico estdn en poder de la compafia, se requiere la
informacién financiera sobre la persona del interesado; pero mientras tanto el departamento médico
de la compaiifa estudia el resultado del examen de salud emite opinién sobre la aceptabilidad del
solicitante.

Después de la aceptacion del riesgo se expide la péliza. Una vez expedida y firmada pasa al
departamento de cobranzas para su cobro.

En los tramites de emision y expedicién de una pdliza se emplean varios dias; pero la mayoria de las
compaiiias tratan de reducir el tiempo a efectos de proporclonar un buen servicio a su fuerza de
ventas y a los asegurados. : ¥
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> .- Administracién de pélizas

‘Una vez emitidas las pdlizas se debe llevar una administracién de ellas, ya que estas ocaslonan varios
de los sigulentes movimientos:

“a) Reexpediciones.
- b) - Cambio de datos generales
" ¢) Cambio de beneficiarios
d) Cambio de agente
e) Cambios técnicos
f) Cancelacion,
g) Rehabilitaciones
h) Cambios por aplicacién directa de valores garantlzados.
i) Retiros de fondo de inversién.

Todos los movimientos anteriores implican costos en la operacién del seguro.
> Reclamaciones

El departamento de siniestros es también uno de los mds importantes en la compaiiia de seguros, ya
que es el que se encarga de pagar todas las reclamaciones por siniestros por parte de los beneficlarios
de los seguros o bien de los propios asegurados tratandose de reclamaciones por sobrevivencia o por
beneficios adicionales que impliquen la invalidez o las enfermedades de los mismos,

El proceso que cominmente se lleva a cabo en el departamento de siniestros es el siguiente:

Los beneficiarios presentan su reclamacién ante la compaiiia de seguros y esta se encarga de recabar
toda la informacién necesaria para verificar si procede o no el siniestro. Para que se cumpla con las
obligaciones relativas al pago de siniestros y para tramitar el pago de los mismos son necesarios los
documentos personales del beneficiario y del asegurado a fin de confirmar su acreditacién.

Una vez obtenida la documentacion anterior se procede al tramite de siniestro y dependiendo de la
informacién recabada procedera o se rechazara la reclamacion.

» Juridico

La intervencién del departamento juridico es sumamente importante, puesto que debe supervisar toda
clase de documentos en los que de una forma u otra, se determinan las obligaciones del asegurado
para con la compaiiia o viceversa. Asf mismo los abogados de la empresa tienen la funcidn de vigilar
que los actos de la misma se ajusten a las disposiciones legales del pais. Este departamento se
encarga de la defensa de los intereses de la compaiifa en los casos en que surjan dificultades de
indole juridica entre ésta y sus asegurados o cualquier otra persona con ligas de otra naturaleza,

Con frecuencia, un asegurado o sus beneficiarios, una vez ocurrido un siniestro o el vencimiento de la
pdliza, manifiesta inconformidad con las liquidaciones o pagos en cumplimiento del contrato de
seguro. Por lo tanto casi siempre surgen dificultades de esta indole y se deben a conceptos erréneos
de las personas que reclaman beneficios no estipulados en el contrato del seguro; y como ademas las
legislaciones en la materia del seguro conceden por regla general, el derecho de revisién, se origina el
conflicto, que en ocasiones tiene que dirimirse con la intervencién de las autoridades fiscales o
judiciales segtin sea el caso. Es entonces cuando los abogados de la empresa acuden en defensa de
los intereses de la misma. Sin embargo las compaiiias de seguros de vida evitan llevar en lo posible
sus litigios ante los tribunales para no exponerse a la desconfianza entre el publico, que puede
suponer que la compafiia acostumbra negar sus obligaciones en el momento en el momento en que
deben ser cumplidas.,
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1.4.5 Aspectos Comerciales

Al igual que en los casos anteriores, existe el departamento comercial de la compaiifa en el cual,
recaen todas las tareas que supone crear, mejorar y estimular una organizacién de produccién.

Su misidn requiere de varios canales para cumplirse, Estos canales pueden ser atendidos de diversa
manera, y a su vez existen sectores que van directamente a ser parte del area comercial. Tales
sectores son:

YYYVYYY

Lo

Estudios comerciales.

Inspeccién de agencias y sucursales,
Promocion de produccién,
Propaganda.

Mantenimiento de la cartera.
Formacién profesional.

anterfor es un conjunto de actividades que se producen bajo la direccién, supervisién .y

responsabilidad del director comercial.

>

Estudios comerciales

Los objetivos principales de este sector son:

a
a

Q

oo

oo

Realizar estudios de mercado que se estimen necesarios o convenientes.

Seguir de cerca, analizandolos en su nacimiento y evolucién, los hechos que pueden tener una
repercusion sobre la produccién en general o la de una zona en particular, :
Aprovechamiento inmediato de las publicaciones técnicas (revistas, folletos, etc.), las cuales una
vez utillizadas pasaran a engrosar la biblioteca de la socledad.

Constitucion y mantenimiento de una biblioteca especializada en seguros y materias afines.

Crear y mantener al dia un archivo de caricter técnico donde se recojan todas las noticlas y
articulos Interesantes en algun sentido para la aseguradora.

Colaboracion con el sector de la propaganda, en la confeccién de la revista interior de la empresa,
Estudiar las pélizas o modalidades asegurativas de la competencia asi como su aceptacién por
parte del mercado, al objeto de poner su practica a la direccién si las averiguaciones realizadas lo
aconsejan,

Analizar la evolucidn de las carteras de entidades competidoras con el fin de realizar
posteriormente estudios comparativos respecto de la evolucién de las propias, deduciendo las
consecuencias a que haya lugar.

Investigar los medios que puedan conducir a un incremento de la produccién, proponiéndolos
razonadamente,

Revisar periédicamente los criterios de organizacién, procedimientos seguidos en materia de
presentacion utilizando impresos, etc., con el fin de procurar una constante mejora en los
mismos. :

Procurarse y conservar adecuadamente ordenado el mayor material posible de la competencia
(tarifas, pdlizas, etc.) que debe ser objeto del correspondiente anallsls para extraer de €l cuanto
pueda ser de Util empleo para la aseguradora.

Informar a la direccion y los departamentos restantes de la empresa acerca de cuantos asuntos
sean objetos de su competencia. .

Controlar los gastos de eventuales camparias publicitarias.

Recepcion y archivo de las memorias de las entidades competidoras, procedlendo con ello a su
estudio cuando ello sea conveniente,
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>

Lo que compete a este sector es:

Q

v

Inspeccién de sucursales y agencias

Establecimientos de los criterios a seguir en materla de viajes por:los:inspectores, ‘agentes -
generales, directores de sucursal y en general de cuantas personas ‘se ‘desplacen’cump endo‘ .
concernientes al departamento comercial, .

Apertura, conservacién y mantenimiento de los expedlentes pers
agentes generales y directores de sucursal.
Recepcién de los informes proponiendo nuevos nombramlentos
(agentes generales y locales) :
Determinacion sobre los nombramientos, sustituciones y ceses de todo el ‘personal Inspector asf :
como respecto de los cambios de zona de los mismos. :
Control de gastos realizados por el personal de la organizacién exterlor.

Promocién de la produccién

La mision de este sector es:

ooco

Q

>

Preparacion y resolucidn de los concursos de produccion,
Control de resultados de anteriores concursos. PO .
Estudio de incentivos para estimular la produccidén (cuadro de sobrecomlsiones con caracter
general o casos particulares premios en dinero, etc.). g

Analizar los rendimientos individuales para poder deducir si éstos corresponden
objetivas de la zona y actuar luego consecuentemente. .
Proyectar las visitas a zonas determinadas del titular del departamento o
generales en funcién de lo que las clrcunstanclas aconsejan.

inspeccién de sucursales y agencias y propaganda.
Colaborar con el sector de estudios para la prictica de nuevas: mod
establecer lnnovaclones de interés comercial en las que ya se trabaja.

susceptibles de mejorar el rendimiento de la misma.
Preparacuon de camparias especiales de produccién.
Conservacién y cuidado de los archivos de produccién y bajas por sucu
locales y colaboradores o agentes.
Conservacién y puesta al dia de los archivos de cartera. del conjunt
(sucursales, agencias generales o locales, colaboradores, ete.). I
Estudio periédico del rendimiento de la organizacién en sus dlstlntos ‘estratos ( composicién de la

nueva produccién y volumen de la misma con relacién a las bajas) para adoptar Iuego las medldas

que resulten aconsejables. il

Establecer un catalogo de todos los elementos productores.

organlzaclon 3

Propaganda

Es misidn de este sector es:

a
a

Preparar campanas publicitarias en general.

La confeccién de originales graficos y textos de los anuncios que vayan a publicarse en prensa o
correspondientes a los folletos publicitarios que edite la compaiifa.

Orlentar y supervisar la concepcién, tanto del texto como de las ideas graficas, de los anuncios
folletos o impresos publicitarios que puedan eventuaimente encargarse a agencias especializadas.
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a Controlar, orientando la publicidad que puedan efectuar particularmente los agentes generales o
locales,

a  El control de los gastos de propaganda y publicidad.

o La elaboracion de la revista interior de la empresa.

O Preparar la publicidad de otro orden que pueda hacerse; vallas publicitarias, carteles, radio, etc,

o Apoyar publicitariamente los esfuerzos realizados por el negocic de promocién de la produccién en

un determinado sentido ( aumentar las operaciones de ramo, etc.).
> Formacion profesional
Este sector realiza las siguientes actividades.

a Determinacién de los grupos profesionales ( inspectores, agentes locales, etc.) a que cada caso va
a referirse un ciclo de formacién determinado. :

O Seleccidon de las personas que asistirén a un ciclo de ensefianza en concreto.

a Determinacion de los individuos que van a participar en el curso en calidad de profesores. .

o Preparacion o seleccién de los textos a emplear en las ensefianzas. e i

o Confeccidn de los programas de las mismas.

0 Establecimiento del calendario y horario del curso concreto.

a Controlar el desarrollo de las clases en todos sus aspectos. : :

o Intervenir activamente en los exdmenes, sl su realizacién se estima convenlente “yenla
clasificacion final de los integrantes del curso.

0 Atender todos los aspectos necesarios para el curso y sus lntegrantes (hoteles, gastos,

desplazamiento, etc.)
> Red comercial

Existen Iintermediarios importantes entre las compafiias y los agentes. Estos intermediarios suelen
llamarse de diferentes formas, segun la estructura de la compafiia de seguros, algunas los llamados,
gerentes en desarrollo, ejecutivos de cuentas, consultores empresariales, responsables de regién, etc.
Pues bien, éstos constituyen la red comercial de la compafiia, ya que su funcion es actuar como
intermediario entre promotores y/o agentes para la colocacidn de nuevos negocios ante la compaiila.
Llevan un estricto control de la emisidn de sus negocios, cumplimiento de metas de ventas, procurar
obtener operaciones de seguros en todas las modalidades en que opere la aseguradora , emitir las
pdlizas y notas provisionales de garantia, cuando exista autorizacién para ello, cuidar que se
formalicen las pdlizas que se hayan propuesto, cobrar y hacer que se cobre los recibos, atender
siniestros, velar por las defensa de los intereses de la sociedad en la zona de que se trate y en
general la supervisién de una buena operacién, Los responsables generalmente atienden a las zonas
fordneas de la aseguradora, sin embargo otra funcidn importante es la informar al departamento
comercial sobre su cumplimiento en ventas, su presupuesto y la planeacién de nuevos negocios.

Con una buena organizacion del departamento comercial que comprenda todas las funciones descritas
se dard a conocer la evolucién de los distintos problemas sometidos a la competencia y
responsabilidad del mismo, alcanzando una perspectiva en funcién de los intereses de la compaiiia

1.4.6 Rentabilidad
La rentabilidad en el Seguro de Vida es un aspecto muy importante ya que la compaiiia de seguros
debe tener slempre presente su solvencla y ésta la puede obtener a través de buenas inversiones,
disminucién de gastos, un calculo de presupuesto correcto, productos rentables, baja siniestralidad,
etc..

Cualquier producto que se disefie y se comercialice en el Seguro de Vida individual debe proveer
beneficios a futuro para la compaiiia, si bien es cierto, en todos éstos se valida la mortalidad, asi
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mismo los costos en el cualquiera que se maneje su concepto, son un factor determlnante 1
primordial que influyen en la utilidad de los productos del Seguro de Vida, . .

Podemos decir en términos generales que la rentabilidad de un producto se mide a través de la
diferencia entre blenes y derechos y las obligaciones proyectados en el futuro a valor presente,

Para medir la rentabilidad de un producto, utilizamos un método muy conocido en el mercado, y éste
es el asset share. Es importante mencionar que este término se tomara como base para este trabajo a
efectos de obtener la rentabilidad del producto a comercializar, ’

En otras compafilas se utiliza el término rentabilidad y se mide a través de paquetes que en el
mercado son muy conocidos, tales como: TAS, PROFIT TESTING, CACTUS RENTABILIDAD,
EMBEDDED VALUE, etc.. Cada uno con caracteristicas muy proplas y definidas en cuanto a los
elementos técnicos, financieros y estadisticos que se requieren para su manejo.

> Asset Share

La palabra Asset significa, bienes, derechos o haberes y la palabra Share significa: participar,
compartir o repartir, por tanto, podemos definir al Asset Share como un conjunto de bienes
compartidos, tanto para el asegurado como la compaiifa. )

El propdsito del asset share es determinar para un bloque de pdlizas la estimacién de un fondo por
cada mil de seguro que tlene la compafifa al final da cada afio péliza después del pago de todos los
beneficios y gastos, tomando en consideracién todas las primas pagadas y los intereses por ingresos
esperados, La acumulacién del fondo cada afio se divide por el numero de asegurados sobrevivientes
que al final genera el asset share. Las aplicaciones de asset share son simulaciones por medio de la
experiencia esperada para bloques de pdlizas utilizando las mejores estimaciones anticipadas. El
propdsito de un célculo de asset share es observar los elementos individuales de las pélizas que estan
bien balanceadas y que producirdn resultados aceptables tanto para la compafiia de seguros como
para los asegurados.

Este método utiliza para evaluar la rentabilidad de los productos, el valor presente en primas y valor
presente en fondos de inversidn, utilizando los siguientes elementos técnicos y financieros: tablas de
mortalidad, prima neta, reserva, valores garantizados, dividendos, primas de tarifa, tasas de interés,
factores de caducidad, fondo de inversién, recargos fijos, gastos de administracién, gastos de
adquisicién y otros beneficios, siendo algunos ingresos y otros egresos. La diferencia entre los
ingresos y los egresos proyectados a futuro, dan como resultado la rentabilidad del producto,
trayendo a valor presente el valor total de las primas pagadas y el fondo de inversion al final del plazo
contratado.

A continuacién se presenta un esquema general para obtener la rentabilidad de un de Seguro de Vida:

o Ingresos por ventas de seguros, en este caso son las primas que paga el asegurado.

s  Ingresos por costos adicionales, en este caso se contempla los recargos fijos, derechos de pdliza,
recargos por pago fraccionado.

e  Gastos de gestién interna: gastos de administracién de la compafiia en el ramo de vida, en este
punto se contemplan, gastos del personal, gastos del inmueble, gastos de informdtica o sistemas,
gastos generales, recuperaciones, gastos de mercadeo, publicidad, propaganda, etc.

e Gastos de gestion externa: son los gastos de adquisicion, contemplando, comisiones,
compensaciones, premios y bonos, otros gastos de adquisicién.

« Siniestralidad esperada: el monto a pagar por siniestros durante el plazo de seguro.

« Reparticién de utiidades: la participacién de los asegurados en las utilidades de la compafia, ya
sea por buena siniestralidad, por inversidn en reservas o por la combinacion de estos conceptos.

+ Intereses obtenidos por reinversién del fondo.
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« Monto en valores de rescate: se consideran los montos a pagar por el rescate del seguro, por
parte de los asegurados.

* Pago de obligaciones al finalizar el plazo de seguro. Esta situacién se da comlUnmente en los
seguros dotales mixtos, donde se combinan las probabilidades de muerte y de supervivencia.

e Tasas de Inversidén supuestas y que resulten superiores a la garantizada en la estimacién de
reserva, a fin de solventar el fondo de inversidn y las reservas constituidas por cada seguro.

e Tasa de inflacidn. factor que se utiliza para obtener fondos de inversion reales y trabajar con
moneda constante,

e Tasa de impuestos. Lo que la compaiiia de seguros esta obligada a pagar de impuestos por
constituirse como una sociedad moral.

Aln cuando las empresas pueden usar varias medidas financieras para evaluar la rentabilidad de un
nuevo producto, es necesario contar con supuestos conservadores de tal manera que éstos estimen

ganancia y no pérdida.

Sl los assets shares reflejaran que las primas brutas estimadas son deficientes para cumplir los
objetivos de la compaiifa, las primas pueden incrementarse de algiin modo o bien reduciendo gastos
como son; los dividendos, las comisiones, los gastos de administracién, etc.. Si el fondo acumulado
se presenta excesivo, las primas brutas se puede reducir o bien se pueden incrementar los beneficios.
La flexibilidad del Asset Share permitira variar las hipdtesis planteadas de tal manera que se obtengan
resultados satisfactorios.

> Seleccién de parametros y supuestos 6ptimos

Si los célculos del asset share son razonables al obtener una prima adecuada y equitativa para un
bloque de pdlizas, los factores que entran al calculo pueden cambiarse constantemente y con mucho
cuidado. Las suposiciones implicitas en un modelo matemdtico son criticas para su efectividad para la
estimacion,

« Mortalidad

Seleccionar la suposicién més probable como lo es la mortalidad es complicado para tender hacia una
mortalidad imprevista. Esto puede ser argumentado para el estudio del asset share y deberia reflejar
mejoras en sus resultados pero bajo distintos escenarios de mortalidad. La mayoria de las compafifas
utilizan la Gltima experiencia disponible.

El mejor recurso para tender a una mejor estimacién en la mortalidad es utilizar las tablas de
mortalidad ya establecidas o bien tablas de mortalidad selectas y tltimas; aunque la experiencia y/o
decision de muchas compafifas es utilizar estas Gltimas. . ..

* Intereses

Determinar las tasas de interés que deberdn uSarse en los célculos de assets share involucra
estimaciones de ganancias recuperadas a 10 o 20 afios. Estas estimacfones pueden ser realizadas con
experiencia y conocimiento a través de grande alcances en los impactos de interés que se dan sobre
seguros de vida. -

Las tasas selectas normalmente tienden a bajar dentro de un rango de tasa posibles, el limite superlor
es la tasa ganada por nuevas lnverslones y el limite inferior es la valuacién de la tasa de interés para
pdlizas ya emitidas. B

= Gastos de operacién

Para las compafiias que obtienen sus gastos de operacién podremos decir que la obtencién de sus
gastos la aplican de la misma forma que las tasas de interés. La medida promedio de buenas pdlizas
son operadas por plan y edad al emitirlas, y se les aplican gastos constantes en términos del
porcentaje de la prima o bien en términos de suma asegurada o como recargos fijos. Pues bien,
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estos gastos se aplican a los calculos de asset share, ya que de alguna manera son ingresos para la
compafiia y lo que es mas importante, estos gastos Influyen mucho en las estimaciones de la

rentabilidad de un Seguro de Vida.

= Caducidad

Considerar las estimaciones con respecto a la cancelacion de pélizas a través del tiempo, implica tener
una visibn mas profunda y real sobre el comportamiento del producto a través de los afios y esta
estadistica la podemos obtener a partir de la experiencia propia de la compafifa, ya que si bien es
clerto, la conservacion de pdlizas permite el financlamiento y la inversion del producto a medida que
se va cumpliendo su vigencta.
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CAPITULO II. DESARROLLO DE UN PRODUCTO DE VIDA INDIVIDUAL

El objetivo de esta Investigacion es el desarrollo del producto a través de una serie de pasos a seguir
que permitan dar excelentes resultados a una compaiiia de seguros, permitiendo una autosuficiencia,
disminucion en gastos y una buena rentabilidad.

Un producto! es un conjunto de atributos identificables que poseen un nombre descriptivo o
genérico como zapatos o seguros, pero en un sentido mas amplio, cada marca es un producto
distinto. Por tanto un producto es todo aquello que puede ofrecerse a la atencién de un mercado para
su adquisicién, uso o consumo y que ademds puede satisfacer un deseo o una necesidad. Abarca
objetos fisicos, servicios personales, sitios, organizaciones e ideas., El concepto de producto se enfoca
a la compra de satisfactores y lo que realmente se vende son beneficios, es decir se compran cosas
no sélo por las que estas pueden hacer, sino también por lo que significan,

Todo producto esta dirigido a un mercado, de alli que ambos elementos (producto y mercado) no sélo
estén relacionados, sino que en la préctica constituyen una unidad. Los conceptos de producto y
mercado son inseparables, el uno no existe sin el otro, El mercado puede ser considerado como (nico
o como un conjunto de pequefios mercados, cada uno con diferentes preferenclas de compra.

Las empresas emplean varias formas de organizacién para operar la funcidn de creacién de nuevos
productos, Cada una de ellas tiene sus propias ventajas y desventajas, sin querer decir en
consecuencia que exista una estructura Gptima ya que todas poseen puntos fuertes y débiles,

Los procesos utilizados en la ejecucion de programas de desarrollo pueden variar de una organliaclén
a otra, pero existen algunos esquemas légicos y secuenciales que pueden constituir una Interesante
guia para tal efecto,

Las principales fases en el desarrollo del producto son: generacidn de ideas, tamizado preliminar,
desarrollo y pruebas de concepto, andlisis de rentabilidad, desarrollo del producto y comercializacién.

'En resumen, se trata de secuencias, técnicas y métodos que buscan disminuir o minimizar el riesgo
inherente que conlleva la introduccién y el fanzamiento de nuevos productos al mercado, ademas de
reducir los tiempos y costos.

De acuerdo con el origen de la idea, podemos hablar de fuentes internas y externas, segin se
generen dentro o fuera de la empresa. Las principales fuentes internas son los empleados en general,
la fuerza de ventas y los departamentos de produccién o investigacién y desarrollo. Como fuentes
externas se pueden mencionar el avance tecnoldgico, los clientes, la competencia, el extranjero, etc.

La empresa debe estar ablerta a una biisqueda permanente de nuevas ideas, para lo cual debe tener
un sistema debidamente organizado con este expreso objetivo.

Teniendo en cuenta el alto riesgo implicito en el lanzamiento de nuevos productos, es necesario
adoptar la metodologfa conveniente para reducir o al menos anotar adecuadamente las posibilidades
de pérdida.

La mayor parte de los factores que hacen posible el éxito en el lanzamiento de nuevos productos,
puede ser.una buena medida controlada para la organizacién. Con el fin de hacer necesario disponer
de un procedimiento sistematico de evaluacién y desarrollo de nuevas ideas.

! Texto nimero 11 de la bibliograffa )
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Una férmula muy utilizada en las aseguradoras la creacion deun® comité de nuevos productos '‘como
un organismo para cada proyecto especifico, de esta manera, mercadotecnla podré obtener toda la
informacién necesarfa para un analisis de mercado profundo. . L

El proceso de generacién y seleccién de ldeas»se’ agrupa en las sigulentes etapas.. :

a) Generacién de ideas

b) Seleccidn de ideas

c) Desarrollo del proyecto del producto,
d) Plan de comercializacién.

e) Mercado prueba.

f) Lanzamiento del producto.

g) Seguimiento.

a) Generacién de ideas

Es muy rlesgoso para una empresa esperar que un producto llegue a su declinacién para recién

plantearse qué hacer en adelante. Es necesario tener organizado un permanente flujo de ideas y -

proyectos que generen informacidn referida a oportunidades de lanzamiento de nuevos productos,
modificaciones de los actuales, cambios o ampliacidn de los canales, etc. .

Los métodos raclonals de generacién de ideas se apoyan en el estudio slstematlco de lasv

caracterfsticas del producto, la situacién del consumo, del mercado, etc.
Los sigulentes son los aspectos destacables de un programa de generacldn de ideas.

a) Determinacidn de las lineas de productos de interés primordial para la compafiia,
Principales problemas de la compafiia. Evaluacién de recursos y.sus posibilidades de mejor
aprovechamiento. Identificacion de oportunidades de crecimiento externo.

b) Estructuracién de un programa de generacion de Ideas.
Identificacién de los grupos generadores. Clarificar el o los campos de interés de la.empresa.

Efectuar investigacién explotaria. Organizar trabajos de equipo.

c) Crear un sistema de recoleccion de ideas.
Determinar un punto recoleccién. Establecer procedimientos de recoleccién, Conectar fuentes de

ideas externas a la empresa. Solicitar activa y directamente ideas nuevas, Considerar todas segiin
sus posibilidades.

b) Seleccién de ideas

Se entra en un proceso de evaluacién y seleccion, lo que presupone la existencia de criterios a
efecto. No se trata de un analisis profundo y exhaustlvo, slno de la Identiﬂcaclon de los proyectos

que merecen un estudio mas profundo.

Pueden utilizarse diferentes métodos cualicuantltatlvos para selecclonar, evaluar y compatibilizar
nuevas ideas con los objetivos de la compafifa. e

Los criterios cuantitativos se basan en Informaciones relaclonadas'cdn Ias slgulentes variables.

Magnitud y analisis de mercado ( variables, técnicas, econdmicas y financieras).
Participacién posible.

Magnitud de inversiones necesarias.

Rentabilidad del proyecto.

Implementacién del producto o proyecto.

Tiempo exigido para su lanzamiento.
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= Periodo de repago.
= ' Flujo de fondos o de caja.

En lo que se refiere a los criterios cualltatlvos, apuntan fundamentalmente a medir los grados de
compatibilidad de la Idea con las distintas dreas.de |a empresa,’ 'l accesibilidad a fuentes de -
abastecimlento, contribucidn de la misma a:la imagen de. la empresa, estrategla frente a Ia
competencia, condiciones tecnolégicas para su desarrollo, etc. ; Ve :

Desarrollo de productos

Esta etapa trata de la transformacidn de la Idea seleccionada en un producto: tangible,
abandonado el campo de las ideas para entrar en el concepto de producto concreto. Esto implica
una definicion de las caracteristicas fisicas y perceptuales del producto final considerado, y la
percepcion potencial que el mismo supone para un grupo determinado de. usuarlos o
consumidores. . .

En forma coherente con lo manifestado, el nuevo producto debe definirse dentro del'producto;;

mercado en el cual estard posicionado, cuando sea efectivamente lanzado al mercado real.: Este -
posiclonamiento implica un andlisis pormenorizado de los segmentos existentes o mejor aun de la "
microsegmentacidn existente en el producto mercado que fo comprende,

Definicién del programa de comercializacién

En esta etapa debe definirse todos los aspectos previos al lanzamlento en mercado de prueba
esto es: i o

Determinacion de los objetivos de la estrategia de mercadotecnia. L
Estrategia de comunicaciones, publicidad, promocién, difusién, fuerza de ventas, etc.
Estrategia de precios.
Estrategias de distribucién fisica, politicas de stocks, etc.
Estrategia a utilizar frente a la competencia,

Mercado y capacitacion de la fuerza de ventas.

Mercado de prueba

El lanzamiento de los productos al mercado de prueba se realiza fundamentalmente para observar
y medir las reacciones del consumidor ante el producto, y con el objeto de recibir informacién
sobre los ajustes aconsejables en forma previa al lanzamiento definitivo en el mercado total.

La seleccidn de la cual es mejor mercado de prueba es una de las decisiones mds delicadas en el
proceso de lanzamiento de productos, El mejor mercado de prueba es el mercado potencial total.

Es importante precisar que el mercado de prueba se utiliza no sdlo para medir cualidades y
defectos del producto en si mismo, sino también todo el conjunto de la mezcla comercial que se
ofrece, esto es, promocién, publicidad canales de comercializacion, etc.

Los resultados del mercado prueba deben medirse pormenorizadamente a fin de determinar si el
producto estd en condiciones de ser lanzado definitivamente al mercado potencial total. En el
supuesto de que no fuera asf, deben investigarse las causas que no lo hacen aconsejable a fin de
determinar si es preciso que sea desechado sin mas tramite o si es conveniente someterio a
nuevas verificaciones y modificaciones. Pasadas estas revisiones debera aprobarse nuevamente,
analizando otra vez la conveniencia de seleccionar un mercado de prueba diferente a fin de no
afectar la nueva evaluacion con preconceptos que pueden haber quedado del lanzamiento de

prueba anterior,
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f) Lanzamiento delrpi'odqcto

Una vez que el productb sale airoso de las pruebas a que fue sometido en el mercado reducido,
debe procederse a su Introduccidn siguiendo las pautas del programa aprobado con anterioridad.

A partir de este-momento, debe avanzarse con las previsiones efectuadas en cuanto a
presentacién del producto, campafias publicitarias de lanzamiento, determinacion e instruccién de
los canales de comercializacién, capacitacion de la fuerza de ventas, desarrollo e inicio del
programa de promocién de ventas, etc,

g) Seguimiento de producto

Una vez que el producto se encuentra en el mercado, debe efectuarse una evaluacion de su
comportamiento en la situacidn real de consumo. Al mismo tiempo, se realiza un andlisis
relacionado con todos los demds elementos, percepciones y reacciones generadas como
consecuencla de la aparicién del producto, su Incorporacién a los canales de comercializacion, su
uso Y su consumo.

El seguimiento del producto permite realizar las correcciones necesarlas en el programa de
comercializacién en marcha, segin la retroalimentacién que se reciba.

Con cierta periodicidad deben realizarse informes que describan la situacién del producto,
actitudes de mercado y reacciones de la competencia.

Una vez explicado lo anterior, procedemos a desarrollar un producto de vida individual a

través de una compaifiia de seguros que tomar como ejemplo suponiendo lo
siguiente:

La Compaiifa de Seguros “Universo 2000 S.A” tiene poca experiencia en el Seguro de Vida, ya que el
80% de su operacidn consiste en el seguro de autos y en el seguro de dafios. Esta Aseguradora ha
operado el ramo de vida desde 1998 y sus productos los ha desarrollado un Despacho Actuarial
externo durante tres afios. A partir del afio 2002 ha tomado la decisién de reducir presupuesto y
elaborar productos que mds se adapten a su mercado y a sus necesidades, por lo que decide
desarrollar productos de vida individual por medio de su Direccidn de vida a partir de dicho afio.

El objetivo que la compaiiia se ha establecido es:

Lanzar productos al mercado competitivos y rentables por lo menos dos veces al aiio.

El nimero de productos a lanzar en el mercado, de acuerdo a su experiencia es uno por semestre.
Para cumplir con su objetivo, debera analizar varios aspectos, como lo son;

E!l desarrollo Actuarial.

El presupuesto.

La implementacién.

El lanzamiento del producto.

La comercializacion del producto.
Monitoreo del producto.

Dependiendo de los resultados obtenidos segun lo descrito con anterioridad cumplird su objetivo y lo
ampliara a fin de desarrollar dos 0 mas productos y ser autosuficiente en su operacién y desarrollo.

45




Capitulo H. Desarrollo de un Producto de Vida Individual

La Direccién de Vida debe trabajar sobre un mismo objetivo y deberd mantener el trabajo en equipo
con las diferentes Subdirecciones que la componen de acuerdo a sus responsabilidades. La estructura?
de esta Direccién se compone de la Subdireccidn Técnica en la que interviene el Area de Valuacion de
Cartera o Estadisticas, el Area de Actuaria o Desarrollo de Productos y el Area de Reaseguro; la
Subdireccion de Sistemas en la que interviene (nicamente el Area de Sistemas; la Subdireccidn
Operativa en la que interviene el Area de Emisidn de pdlizas, el Area de Seleccién de Riesgos, el Area
de Siniestros; la Subdireccién Administrativa en la que interviene el Area Contable y de Cobranza, la
Subdireccién Comercial en la que interviene el Area de Mercadotecnia y Comercial y el Area Juridica
que verifica la parte legal,

Para llevar obtener los resultados esperados se [levara a cabo el siguiente proceso:
2.1 Analisis de Mercado

En este punto se debe checar la sensibilidad del mercado objetivo ante distintas estrategias de
posicionamiento. Las estrategias de posicionamiento son lo que ocurre en la mente de los
consumidores o del contexto circundante al propdsito de nuestro producto, servicio o empresa, el
enfoque fundamental del posiclonamiento es trabajar sobre algo que ya esta en la mente del
consumidor. Una estrategia de posicionamiento es el disefio de una estrategia de mercadotecnia que
contiene las sigulentes decisiones®:

1, De los productos o servicio ofrecido.,
2, De distribucién,

3. De precios.

4, De comunicaciones.

Se debe tomar en consideracién la competencia, la restriccién de recursos, criterfos de administracién,
etc. Todo esto nos dara como resultado un lineamiento sobre le tipo de estrategla de mercadotecnia
que sera conveniente,

La direccién comercial a través de su departamento de mercadotecnia presenta el siguiente analisis de
mercado:

> Alcances y Metodologia del Estudio

Existen productos tradicionales de vida Individual que satisfacen las necesidades de nuestro mercado,
proporcionando proteccion por fallecimiento a través de nuestros productos temporales a corto y a
mediano plazo y fomento el ahorro a través de planes dotales, En términos generales, se destaca una
gran oportunidad de mercado centrado en una vasta Poblacion Econdmicamente Activa sin asegurar,
una creciente cultura de proteccién por muerte, una falta de seguridad en el pais y una gran
poblacién en edad escolar.

A partir de un modelo de posicionamiento basado en una clasica segmentacién socioecondmica, el
concepto de ciclo de la vida humana, la blisqueda de valores afiadidos y la optimizacién de canales,
surgen una infinidad de posibilidades cuyas mejores variantes se resumen en un cuadro de
Posicionamiento de Nuevos Productos.

2 3 estructura definida de la Direccién de Vida de la Compaiiia ejemplo es un supuesto ya que varias compafiias de seguros
definen su estructura en diferentes formas.

*Texto nimero 9 de la bibliografia. 4
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Situacién Actual del Mercado: Datos sobresalientes

Poblacién econémicamente activa con mas de dos salarios m!nlmos de ingreso mensual (aprox.
2,500 pesos): 17 millones de trabajadores.*

NUmero de pdlizas de Seguro de Vida en vigor: 4.3 millones (sin contemplar multiple contratacién
de pdlizas). Esto representa un 25% de penetracién de mercado en el mejor de los casos. A
pesar de la colocacién en el mercado de 1.2 millones de pélizas en los doce meses anteriores a
marzo cge 2001, el nimero de pdlizas en vigor (nuevas y conservadas) sélo aumentd en 400 mil
pélizas.

La razon de dependencia es el coclente de las personas menores de 15 y las de 65 afios y mas,
entre aquellas en edades econémicamente productivas, de 16 a 64 afios, Antonio Pulg Escudero,
Presidente del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informéatica (INEGI), observa que “el
pals transita por una etapa donde el volumen de la poblacién en edades laborales alcanza su
mayor peso relativo en relacidn con la poblacién en edades dependientes. Dicho proceso
demografico abre una ventana de oportunidad para robustecer los sistemas de seguridad social a
través de los Ingresos familiares, del ahorro financiero y el desarrolio de los mercados de
capitales, en un horizonte de mediano y largo plazos."s

El 35% de la poblacién recibe atencién médica a través de instituciones de salud privada.

Hay 3.7 millones de estudlantes en escuelas privadas, 1.5 millones de ellos en etapa de educacién
preescolar o primaria.”

El nimero de registrados en las AFORES asclende a 26.5 millones de trabajadores.
Aproximadamente 2 millones cotizan con un salario superlor o igual a los 10 salarios minimos.
Ocurren casl un medio millén de decesos cada afio El costo de un servicio funerario asciende
hasta 296,000 pesos.

En enero de 2002, se aprobé legislacion declarando la retencién de Impuesto Sobre la Renta en
los rescates de los Seguros de Vida.

" Distribucién de la Poblacién segin i
Razon de dep que le otorga atencion médica

Dependientes
por cada 100
productivos

oN3888

1970 1990 2000

* Fuente: Pdgina web de Secretaria de Trabajo y Previsién Social, disponible en wwyy.stps.org, e Informe INEGI 2000,
$ Fuente: AMIS Indicadores Vida a Marzo de 2001
§ XII Censo General de Poblacién y Vivienda 2000. Disponible: hitp://wwwiineqi.gob.org

? Ver http://www.sep.gob.mx/work/appsite/nacicnal/index.htm|
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Clasificacién de Consumidores
efinicidén de Niveles [

re 2

Perfil Educativo En su mayoria La mayoria tiene Licenciatura o Licenciatura o mayor
Preparato la Licenciatura mayor

“Perﬁl del Hogar = - . son casas o .- .-
L ) depa:tamentos
proplos o rentados
; en_st'mayorfa

Articulos que Un auto compacto Al menos un Al menos dos Al menos dos autos
Posee Austero y no de automovil autos con con rotacion
modelo reciente (no de lujo) Rotacién promedio promedio de dos
de dos afios.
Afios.

cuenta de “de chequies y. y.tienent:
: {Cheques y tienen’ ',‘masdedos t?d etasis
\comun que usen -}
rjeta int rnacional : J

Diversion e Cine e Asisten aclubes o Clubes e Clubes privados
Pasatiempos e« Parques de menor estrato privados e Casade Campo 6
Publicos e Vacacionan e Casade Tiempo
e Eventos Generalmente en Campo 6 compartido
Musicales el interior del Tiempo
pai compartido
£ 3
ngr reso Fi 1
‘_“‘\ DEICEE =

SER

lhasta $48,000.",

Colonias Tipicas Prados del Rosario,  Satélite, Colonia del Pedregal de San Bosques de las
Real del Moral, Valle, Irrigacién, Angel, Lomas,
Avante, Sta. Maria la Népoles. San Angel Inn. Tecamachalco, La
Rivera. Herradura.

Con base a las estadisticas anteriores que detallan Ja necesidad de proteccion de la poblacién
econdmicamente activa, y considerando que el porcentaje de aseguramiento es minimo, la compaiiia
considerard como mercado potencial los cuatros niveles socieconémicos, no obstante los resultados
finales que se presenten con relacion a la fuerza productora y la competencia en el mercado
asegurador Mexicano.
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» Competencia

Mercadotecnia realizd una Investigacién con el comité de intercamblo de informacidn acerca de los
productos que maneja la competencia. Esta informacion se detalla a continuacion:

Productos:

'"RECOLECCION DE INFORMACION
PRODUCTOS VIDA INDIVIDUAL

I TR
IR

' . SEGUROS PROTECCION TOTAL. : o
Tiempos Son seguros temporales que ofrecen cobertura a dlferentes plazos, con
una suma asegurada constante, en Moneda Nacional y Délares.

ZE‘" feros i -.; }Son planes de seguro cuya proteccién por falleclmlento se otorga durantev
““ltoda la vida del asegurado en Délares. el T e 0 -
Selecto Pian de seguro de alta proteccion y bajo costo, excluslvo para

Personas con muy buena salud que presenta vigencias de 10 y 20 afios,
con primas diferentes para hombres y mujeres, las cuales se pagan
durante toda la vigencia del plan, sélo en Dolares
RN Planes temporales a. diferentes . plazos, cuyos valores d
.1 .conservan su. poder adquisitivo en Moneda Nacional y Délares.

teccion!
RS

_.SEGUROS LA VIDA S.A.

Tiempos de Vnda Plan que ofrece cobertura por pérdida de wda, de 5 o 10 afios renovable,
su contratacién puede ser en Moneda Nacional y Délares con rango de 12
a70 aﬁos.

€.Cobertiira por pérdida de vida, sde 010 afios |

\ deSA rango ‘de12 a70 ‘afos 11 meses; de

3 {buenos habitos. en Dolaz&s.

Seguro Inmedlato Cobertura por pérdida de vida, producto temporal a 5 afios, cobertura
por muerte accidental durante los primeros 2 afios.

. . SEGUROSLANACION = ' . . 0t lowiw i roest
Plan flexmle de proteccnon e inversién a largo plazo La suma asegurada.
Se ajusta automaticamente con la inflacién cada que se acumule un 5%
o cada afo, en Moneda Nacnonal, Ddlares y Udls.

. /Seguro " Temporal con' valorés garantizados ‘en Moneda Naclonal _"y,’;
‘Délares. .
Plan que brinda valores garantlzados a partir del 3er. Ano, con va’ores
garantizados en Moneda Nacional y Ddlares.

Plan de proteccidn por 10 afios, la SA se ajusta automaticamente con la’
inflacién cada que llegue a un 5%, o cada afio, lo que ocurra primero, en

.-Moneda Nacional. . . . L . Lot

TESIS CCH
. TALLA DE ORIGEN o
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. ; L ASEGURADORA MUTUAL . i :
Vida - Temporal Seguro temporal Edades de admisién de 18 a 70 afios, la renovaclon del

sequro es automatica garantizada, diversos planes de contratacion en

Moneda Nacional y Délares.
‘Vida-Dotales Mixtos - 'Ademas de proteger el fallecimiento, si el asegurado sobrevive al termlno'
¥ -de la vigencia contratada, le permite obtener el pago de su ahorro con
D, __; ‘atractivas tasas de interés en Moneda Nacional y Délares. . i
Individual PT 20 Seguro a 20 afios a partir de la fecha de emision de la pdliza, el pago de

primas es durante 20 afios en Ddlares.
9 [quual PP99 . Seguro con vigendla de por vida; el asegurado se mantiene pagando Ias‘

.. -."'primas durante toda la vida en Moneda nacional y Délares, .,

RV A i ’v.. SEGUROS LA SOCIEDAD . [ A
Temporal Asegura la tranquilidad econémica familiar en caso de fallecimiento del
titular durante el plazo de seguro contratado, este plazo puede ser: 1,10
6 20 afios. Edades de aceptacion de 18 a 70 afios. Moneda: Nacional y
Délares

Asegura la tranquitidad economlca familiar en caso de fallecimiento del
titular y del propio titular en caso de sobrevivencia, edades de
contratacion de 18-70 afios, los tiempos son de 5, 10, 20 y 65 afios en
Moneda Nacional y Délares.

Estelara uno yclnco afos Ofrece proteccion temporal a plazo de uno y cinco afios en moneda
naclonal y dolares con benef'clo de muert ccidental.

B4
P Thaclonal y dlares. con beneficio.de 1 Tmierte accidental. ;

De la informacidn anterior se obtuvieron las siguientes conclusiones:

“Universo 2000” no maneja varios de los planes de vida que tiene la competencia, no obstante,
mercadotecnia, evallio cada uno de sus productos y obtuvo el siguiente comparativo;
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Estelar

Estelar 1y5
ahos

2073 No contamos No contamos
3 % con este tipo de L ixtos . :

3 producto 1 producto
Diamante a 5
anos

No contamos
.con este tipode . .
producto R S
No contamos Dotal 10,15

con este tipo de .20

Estelar a5 afios

) No contamos
con este tipo de |
producto

' lGarantlzada,z producto

Finalmente la Direccion de Mercadotecnia envia la informacidn obtenida de su analisis a la Direccion Técnica, ésta analiza la informacion y solicita el andlisis
estadistico y financiero a las areas respectivas a fin de concretar su andlisis y determinar que productos podran desarrollarse.
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2.2 Andlisis Técnico y Financiero

Al mismo tiempo que se recaba la informacién por parte de mercadotecnia, solicitamos
informacion sobre estadisticas técnicas y financieras a los departamentos correspondientes.

> Estadisticas técnicas;

Las estadisticas técnicas se obtienen a partir de la cartera del ramo de vida individual en
cuanto a los productos mas representativos. Es importante mencionar que cada compaiila
maneja o clasifica sus productos de vida segiin su operacién, por fo que en este caso nos
familiarizaremos con los siguientes conceptos: .

* Ramo y modalidad:

Llamamos ramo al conjunto de seguros de un mismo riesgo. Asi, cada ramo comprende una
subclasificacién y ésta es la descripcién detallada del producto a la cual llamaremos
“modalidad”,

Estas definiciones se utilizaran para identificar el tipo de plan de seguros a comercializar.

La cartera de vida de la aseguradora * Universo 2000, S.A.” cuenta con los siguientes ramos y
modalidades:
LRAMO EMODAT L}
BRI2TE] BT remporala .
121 2 Temporal al ano dolares
BF121% B35 Temporal .5 afios comision, decreciente. m.nas s g o (55 %
121 4 Temporal a 5 aftos comision decreciente dolares Estelar
3121 5. Dotal mixto a5 afios, comision decréciente m.n, " 5’ Dlamante 2000,
121 6 Dotal mixto a 5 afios comision decreciente ddlares Diamante 2000

En el cuadro siguiente se muestra el comportamiento de la cartera en cuanto al volumen en
primas, suma asegurada y nitmero de pdlizas al segundo semestre del aiio 2001.

¢ NO'DE{] EPRIMAY
 POLIZAS EMmD

121 2 Temporalalafio  Estelar 820 328,000 38 " 250,000
ddlares
.3 4TemporalaSafios = Estelar

225,000

1260,000 ° " 40

- comiision
S - idecreciente min. o L o e TR PO R
121 4 Temporal a S aios Estelar 288,000 35 300,000
comisién

decreciente ddlares
" Dotal mixto a 5 Diamante 2000 . 585
+ afios comisién S

:234,000 - 280,000

o2 decreciente m.n. e cy LT
121 6 Dotal mixto a 5 Diamante 2000 600 240,000 40 300,000
afios comision
decreciente ddlares

® La prima emitida y la suma asegurada son en moneda nacional 52
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=  Cancelacién pélizas
El sigulente cuadro muestra un histérico de cancelacion de pdlizas.

“PORCENTAJES DE CANCELACION DOTALES . ' % '

Afios poliza Promedio
1 2
Beoliteg. 10,00% 6.00% ©.8.00% L
2000 10.00% 5.00% 7.50%
| 2001 11,00% 0.00% o BS0%. ;. . °
Promedio 10.33% 3.66% 6.83%

. PORCENTAJES DE CANCELACION TEMPORALES |, '.:
Afio Afios pdliza Promedio
1 2

9. .3589% 24,72%"

2000 33.63% 33.63%

¥ 02001 1 1.00,00% - 00.00%:; - L

Promedio 34.76% 29.17% 31.96%

s Valores garantizados

La compaiiia maneja planes de seguro con plazos menores a 10 afios y no otorga valores
garantizados, por lo que no existen datos estadisticos sobre pdlizas prorrogadas o saldadas.

» Estadisticas Administrativas y Financieras
» Tasas de inversién®
Comportamiento de las tasas de interés para fondo de Inversién durante los tres (ltimos afios.

C.DUSE] (FONDO M. N} E FONDO DLLS Y

JANO} E.CETES" FINFLACION

1 e

{1998} 324,40 F21,515T 0 BT

1999  21.55 24.10
KZOQO ih 15 27,,_“ K L Elﬁ 78“!4 20}
2001 11.44 13.50

s Gastos

El departamento de administracién proporciona al area de Actuaria el porcentaje de gastos ya
que éste se encarga de obtener estos valores a partir de los estados de pérdidas y ganancias y
no es el drea técnica quien lo determina, no obstante como dato informativo, se muestran los
datos a partir de los cuales obtenemos los gastos de gestién interna y externa por parte de la
compafiia al cierre del afio 2001, No se requiere mayor informacion contable, dado que a partir
de los gastos de administracién se podrd obtener un porcentaje promedio de estos con relacién
a la prima neta emitida a fin de aplicarlo al calculo de la prima de tarifa del producto, reiterando
que a esta informacién no siempre tenemos acceso,

? Esta informacién se obtuvo de los datos que genera Ja compafiia ejemplo al cierre mensual de febrero de 2002 y son
solamente supuestos contables y administrativos.
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. GESTION DEL RAMO DE VIDA\
* © I MONEDA : Peso Mexican

Importes en miles de pesos
AfiO

. CONCEPTOS .. . .. . :.. REAL _:iREAL
2000 2001

~'SEGURO DIRECTO .~ .. ..l ui [ 0k :
Primas netas emltldas 1,290 1,602
Variacién Reserva Riesgos en Clirso .~ "M 5173 B8 247 FEITR13141% £15,39%
Dividendos s/pdliza 111 -26 8.57% -1.62%
{17 TOTAL PRIMAS NETAS DEVENGADAS - HED 1,217F1,3821 94,36%: 86.23%
Gastos de personal 150 120 11.63% 7.49%

.1.88%:. 1.53%
2.00% 1.43%
.3.88% {%.:3.43%
2.71% 2.58%
:-16.67% 1i1.30%
16.28% 14.04%
£2.16% {0.94%
3.10% 3.00%

‘Gastos de Locales .
Gastos de Informatica
‘Gastos Generales’ " ..., .
Otros ingresos (recuperaciones gas
2 TOTAL GASTOS GESTION :INTERNA(GGE)
Comisiones

Compensaciones adicionales agentes
Otros gastos de adquisicién

13ATOTAL GASTOS GESTION | EXTERNA(GGI) e 7:23% (17,.97%
4. TOTAL GGI Y GGE 437 469 33.89% 29.28%
isiniéstros pagados ; ti Ab k229 Exfase LXEiN17,78% L6109
Variacidn Reserva Siniestros 173 180 13.38% 11.23%
‘Dotales (vencimientos) 7 ; ¥ 119 {7142 £:1752709.26% 1:8.86%
Rescates 1.46% 1.44%

\Variacién,Otras provisiones técnicas’.
Variaclén Reserva Matematica
BETOTALS 3 ;

6. OTAL GASI'OS + SINIESTROS
7. RESULTADO NEGOCIO DIRECTO”

%pgreentaje de gasto de gestion interna: 11.30%
Porcentaje de gasto de gestién externa: 17.97% -

2.3 Planteamiento del producto a desarrollar

Una vez analizadas las estadisticas presentadas de cada una de las areas, se convoca a junta a
todos los directivos del ramo de vida que coordinan las siguientes areas:

Administracion
Operacidn.
Mercadotecnia.
Técnica.

VY YY

Se presenta el siguiente cuadro de posicionamiento:

%9 Estos porcentajés se obtienen a partir de! monto total de gastos con relacién al monto de primas emitidas.
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n D

co; ”g,'il.e,
kA AR WO e Srbucién

A, B,C+yC Otorgar proteccion por e  Proteccidn por Asesoresy Agentes 60% de  los Es un plan muy Bl 95%

de las
anos en moneda fallecimiento a largo muerte Consolidados con  entrevistados comercial 'y muy compafias de
nacional y ddlares. plazo y resarcir accidental. alta prefieren solicitado  por  la seguros canalizadas
pérdidas econémicas e  10% adicional capacidadde  asegurarse por poblacién, La ofrece este plan.
fuertes, como es el alasuma relacion muerte a mediano estadistica muestra
caso del jefe de familia. asegurada del plazo y otorgar un que el 60% de la
beneficio por beneficio fuerza de ventas
accidente si econdmico a sus prefiere vender este
cuenta con dependientes  en tipo de plan.
cinturon de caso de faltar en la
seguridad por familia. Consideran
accidente que este plan es
automovilistico. muy econémico.

o
7 Rs oo

B e 3 A 3 hERT 0sto; Gz E D% | PN T P i 7
Plan dotal mixto. A, B, C+ yC Generar ahorro alargo e  Partidpacidn  Asesores y Agentes El 15% de la 20% de Ia fuerza de El 85% de las
plazo garantizando el enlas especialistas. poblacion restante ventas prefiere compafiias de
pago del 100% de la utilidades. indica que este plan  venderesteplany  seguros canalizadas
suma asegurada yasea e Proteccion por fomenta el ahorroy ~ fomentar el ahorro.  ofrece este tipo de
por fallecimiento o muerte lo consideran de plan.
supervivencia. accidental. muy alto costo.
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Una vez que la informacién anterior ha sido presentada, se acuerda que el producto a
desarrollar sera el plan temporal a 10 y 20 afios ya que reuni6 los siguientes requisitos:

1. Es el Seguro de Vida mas vendido y comercializado por la competencia.

2, Es un seguro a que se adapta a las necesidades econémicas de la poblacién.

3. Cumple con las expectativas de la fuerza de ventas.

4. Es facil de comercializar.

5. Permite un mayor financiamiento de la cartera ya que la cancelacién de pdlizas
es baja.

6. Se desea ampliar el plazo de los planes temporales vlgentes.

Por tanto el mercado objetivo sera aquel que consldere los cuatros nlveles socioecondmicos A,
B, C+yC,

Una vez conclulda la aceptacién del ‘pi'odl.i'cutd, e: Ios' directivos, establece
compromisos en cuanto a su responsabllldad y .se"establecen los, sigulentes requerimientos
para su desarrollo e implementacién: -

Presupuesto

Desarrollo Actuarial del producto.
Registro del producto.
Implementacién.

Lanzamiento y comercializacién,

vYVYvVVvyy

Una vez identificadas y separadas las tareas, se realiza el planteamiento de! programa bésico
del proyecto. El planteamiento para el desarrollo del nuevo producto se presenta a
continuacién:

R PLANTEAMIENTO DEL PRODUCTO S
TECNICO

Decreciente
7:74 Participacion
Rescate y seguro saldado
:Desarrollo a través de programacién de férmulas:”’”
Generacion de asset share
h " OPERACION Y SISTEMAS "
Un sélo ramo
{Modalidades ;.\ ; ‘Cuatro modalidades b
Implementacion Programacnon de valores tecnicos a partlr de la Informac:on envrada por
el area técnica. Se adecuara a la programacion del sistema
Se aplicaran las. pohticas de seleccién vlgentes que apllcan para los
AR - "productos de vida actuales. :
Emisidn El producto se adaptara a las pohtlcas de emisién vngentes que apllcan
para los productos actuales.
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ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA
" Se apllcara el ramo contable que se encuentra para los producto

:Sistema contable
1 vigentes.”' .. .. -

& Vi A S

Cobranzas Se aplicaran las polltlcas de cobranzas vigentes

Contabilidad Se aplicaran los lineamientos establecidos por la CNSF.

Inversiones Se tnvertiran de acuerdo a las tasas obtenidas en el mercado al igual

que todos los productos.
Cobranzas Se aplicaran las politicas de cobranzas vigentes
COMERCIAL Y MERCADOTECNIA

YAN4lisis de competencia . ‘Obtencion de la Informacién a través del comité de intercambio, " ...
Politica de distribucion Cuatro canales de distribucién

Promotorias
Agentes independientes consolidados
_.Gerencia de desarrollo
.. Agentes comerciales., : !
Plan de comisiones directas por plan para todo el plazo de Ia pollza.
Plan de Incentivos para Vida Individual, segin las metas del agente
en termmos de pnma cobrada.

“Canales de distribucién

Polntlca de remuneracion

ee o000

Para lo anterior serd necesario plantear tiempos de elaboracién y fechas de término por cada
responsable, por lo que se establece la programacién del! proyecto y éste radica en saber
cuanto tiempo debe ocupar una tarea concreta.

A continuacion presentamos el diagrama de programacién de actividades con tiempos definidos.

‘RECURSOS / DEPARTAMENTO
47 [Técnico, comercial
Desarrollo téchico Actuaria

ctuaria
Programacuon formulas ctuarfa
Validacion rentabilidad ctuaria
Andlisis “de competencla ‘Actuaria/Mercadotecnia
Obtencién de resultado Rctuaria
Proyecto final - : ‘Actuaria
Aprobacion ﬁnal del Proyecto [rodos
Elaboracién nota técnica - AR ‘Actuaria
Redaccién condiciones generales' Actuaria

Revisién juridica condiciones generales - . :  Actuaria/luridico
Disefio documentacidn contractual ' .. Actuaria/Mercadotecnia

Visto bueno documentacién producto Actuaria/Juridico/Mercadotecnia
Reglstro del producto Actuaria

L - - Estad(sticas’
Deﬂnlcién_del producto completo [+ Actuaria/Técnico es
Plan de Reaseguro R . s (Xctuan’a/Reaseguro
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!mplementaclén sistemas "

Deﬂnlclén ramos y.modas

istemas
Definicién cédigos . Sistemas
Programacién férmulas 5 © Sistemas
Disefio pdliza, impresién, endosos :  [Actuaria/Sistemas
Pruebas sistemas (Emisién, Impreslon, etc.) . Actuaria/Sistemas
Sistema de cotizacion : Sistemas
Disefio Cotizacion - . - [Actuaria/Sistemas
Pruebas cotizacién, : e {Actuaria/Sistemas
Liberacién sistema o “. .. Sistemas
Liberacién cotizador . : [Slstemas
Distribucidn cotizador lActuarla/Comercial

t : S . R Operacién .
Definicion politicas seleccion ' C Actuaria/Operacién_ seleccnon
Definicién politicas siniestros ' _Operacmn/Slnlestros
Deﬁniclon politicas emisién . . . Actuarla/OperacIon emlsion
E = Administracién
Deﬁniclon politicas” - - .U Administracion
P y cial_mercadotecnia

Documentaclon contract | péliza “ Actuaria/Mercadotecnia
Revisar'y disefio N " JActuaria/Mercadotecnia

‘ EZOS"‘\;\

ﬂprobaclon ;

5
20

Materlal capacltaclén intern
;nanual de pacitacion)

9/05..£

Revislon ctuaria/Mercadotecnia
Aprobaclén |Actuaria/Mercadotecnia
Impreslon de material de capacltaclon. % Mercadotecnia

Disefio de apoyo de ventas (tarifarios, = ¢ ) ‘IMercadotecnia/Distribucién
manuales de consulta, de operaclon, etc.)

Correcclones finales . " JActuaria/Mercadotecnia
Aprobaclon final ctuaria/Mercadotecnia
Impresion’ . : ercadotecnia

Disefio Carpetas'de rsen ctuaria/Mercadotecnia
Produceldn 5, 5o ercadotecnia

Establecer fechas de Ianzamlento . - Actuaria/Mercadotecnia

Preparaclon Invltaclones - Mercadotecnia / Distribucidn
Preparaclén prsentaclén Distribucién / Producto
Preparacion dlaposltlvas ‘[Mercadotecnia

Presentacién a la oficina central - Actuarfa

Lanzamiento en sucursales . .- ;7 [actuaria/Mercadotecnia
Publicidad /. Relaciones Piblicas ) Mercadotecnia

2.4 Desarrolio del Producto
2.4.1 Definicién del producto

Una vez establecidos los objetivos y dada la autorizacién para el desarrollo del producto se
procede a la descripcion del mismo.

> Descripcion

El seguro temporal cubre al asegurado por fallecimiento. Si llegara a fallecer en el transcurso
del plazo contratado en la pdliza, se pagara a los beneficiarios la suma asegurada estipulada en
el contrato, Si el asegurado llegara a sobrevivir después del plazo de seguro, las obligaciones de
la compaiiia cesaran en ese momento.
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Garantiza un capital a los beneficiarios del asegurado a su fallecimiento durante la vigencia del
seguro,

En caso de que el asegurado faillezca a consecuencia de un accidente se pagara el doble de la
suma asegurada contratada a los beneficiarios designados en el contrato de seguro.

En caso de que el asegurado sufra un accidente y como consecuencia de éste sufra pérdidas
organicas se pagara al asegurado el porcentaje que corresponde segn la pérdida orgénica.

» Coberturas
. Basica
Fallecimiento: si el asegurado fallece con anterioridad a la fecha de vencimiento del contrato, se

pagard a los beneficiarios designados por el mismo el monto total de suma asegurada
contratado para este plan. ; :

* Beneficios adicionales

Este producto otorgard como opcién al asegurado cualqulera de'los beneﬂclos adlclonales de : 1

accidente: muerte accidental y/o pérdidas organicas..

Valores afiadidos

Si el asegurado fallece a consecuencia de un accldente autohiovll[stiéo.y‘és e tenfa puesto el‘
cinturén de seguridad, previa comprobacién del ministerio publico, se pagaré a los beneficiarios
- del seguro el 10% adicional de suma asegurada contratada para el . beneficio de muerte
accidental, El costo de este beneficio esta integrado en .la prima del beneﬂclo por muerte
accidental. e
- » Plazo del seguro
10y 20 afios
> Crecimiento

La prima neta, de tarifa y las sumas aseguradas de este plan permaneceran constantes hasta el
vencimiento de la pdliza. g

» Moneda
Nacional y Délares.
» Edades de aceptacién

Cobertura basica: 12 a 70 afios.
Beneficio de accidente: 20 a 65 afios.

> Bases técnicas y financieras
« Tablas de mortalidad

Tabla de mortalidad: Experiencia Mexicana CNSF~2000 para vida individual,
Distribucion de la mortalidad: valuada a final del afio.

s Tasa de interés técnico
La tasa de interés técnico es: 4.5% para moneda nacional y 4% para Doélares.
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> Primas netas
= Basica

Se obtendra la prima neta anual y a partlr de elIa se obtendrén Ias prlmas de tarlfa y fas
reservas. ;

La formulaclon de prlmas se presentara enla nota écnica cc

. Benef clos adlclonales

Las primas netas anuales de Ios beneﬂclos se pre
la CNSF, g

: Reservas ’
Se aplicara ‘el método de acumulacién, “Metodo Fackle v
> Valores garantizados
Se ofreceran los siguientes valores garantizados;
Préstamo, Rescate y Seguro saldado. i
A efectos de otorgar el préstamo, se obtendra primero el valor de rescate y posteriormente el
valor del préstamo ordinario aplicando los porcentajes que resulten al término del anallsls de
rentabilidad del producto,

Los factores de préstamo y de rescate se desglosardn en la nota técnica del producto
. terminado, ya que son pardmetros que pueden variar en el andlisis de rentabilidad.

> - Gastos de administracién ( gastos de gestién interna)
En la nota técnica del producto se presenta el porcentaje correspondiente a los gastos de
administracién, en porcentaje a la prima y para efectos del cdlculo de la rentabilidad del
producto.
> Gastos de adquisicién (gastos de gestién externa)
Las comisiones se otorgaran en forma decreciente y se desglosardn en la nota técnica del
producto. El porcentaje total de las comisiones decrecientes integran: comisién para agente,
comisién para el promotor y porcentaje para premios, bonos y otros gastos.
» Primas de tarifa

= Béasica

La férmula para obtener la prima de tarifa bésica se define en la nota técnica del producto.

= Beneficios

Se aplicarén las tarifas vigentes de los beneﬂcios por accldente ya definidos y serén las que se -
aplican a los productos actuales.
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e Recargos

Se cobrard tir{’}ecargo fijo para cubrlr los 'gé'stos fuertes de primer afio y éste se cobrara en
. forma ;-anual, adicional a la prima de tarlfa. El. valor del recargo ﬂjo se presenta en la nota
: tecnica del producto, .

ago fracclonado. :

K Se apllcaran los”recargos porrrpago' fracclonado que esten vlgentes al momento de emitir la
T pollza corres| ndlente

" Este plan hard p’artfclpes'é todos los ‘asegurados eni las utllidades de la empresa. En la nota
: tecnlca se presentara la férmula correspondiente, :

“ >  Analisis de rentabilidad

'.~‘Selanallzara la rentabilidad del producto en el asset Share definido por “Universo 2000%, de
: vacuerdo’ a los sigulentes pardmetros:

‘e - Tasa de interés financiero para el fondo de inversién

- Se aplicaran las tasas de interés obtenidas del andlisis financiero en anlisis de rentabilidad del
. producto.

« Tasas de cancelacién

Se aplicaran las tasas de cancelacion obtenidas del analisis técnico en el andlisis de rentabilidad
como variacién de pardmetros,

e Gastos de administracién

Se aplicara la estimacién de los gastos de administracién obtenida en el andlisis financiero de la
compaiiia.

s Gastos de adquisicién

Para efectos del fondo de inversidn se aplicaran los gastos de adquisicion obtenidos y aplicados
a la prima de tarifa.

« Mortalidad esperada

Se utilizard la tabla de mortalidad selecta y ultima de la Scciedad Americana de Actuarios
(1965-1970) al 100%.

Es importante mencionar que los valores anteriores variardn en el Asset Share a efectos de
obtener los resultados éptimos.

El andlisis de rentabilidad se obtendrd por edad y se obtendrdn los valores técnicos, los
comparativos finales y los resultados del Asset Share.
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A efectos de resumir este proyecto, se presentaran Unicamente dos opciones de variacién de
parametros, éstos se aplicaran al andlisis de rentabilidad y se tomaran aquellos que resulten ser
los dptimos, permitiendo la rentabilidad del producto.

> Nota técnica

Se elaborara la nota técnica de acuerdo a los lineamientos establecidos en la circular 8.1'* que
emite la Comisidn Naclonal de Seguros y Fianzas para este efecto y se enviara para su registro.

> Documentacién contractual

Se elaborard la documentacién contractual correspondiente en colaboracién con el area jurldlca
y se envlara para su registro a la Comisién Nacional de Seguros y Flanzas. .

> Reaseguro
Se presentara la participacién de este producto en convenio de reaseguro.

2.4.2 Calculo de Valores Técnicos
A efectos de generar los célculos, se programan las férmulas planteadas y se obtienen los
valores técnicos por cada edad. A efectos de simplificar la informacién Gnicamente se mostraran
edades de cinco en cinco partiendo de edad 15 hasta edad llegar a edad 70.
> Primas Netas

Los resultados de las primas netas se muestran a continuacién,

B O TEMPORAL 10.Y 20 ANOS T RIS AR TR
PRIMAS NETAS POR CADA MIL DE SUMA ASEGURADA

BRSO LEX TARIFAS POR CADA 5 ANOS DE EDAD.
MONEDA NACIONAL DOLARES
ZTRE EYEMPORAL107 [ TEMPORAL 2071 L TEMPORALY 101 ETEMPORAL208
0.659 0.94 0.664 0.957

T LIS RO X -Tov 3
1.97 1394

0,955, Lodbil

| 33% -fF’.«s,,’,"go Ec

LIRS

T

'47 1297 R0

13 Esta circutar se muestra en el anexo.
2 L os lineamientos establecidos para esta documentacidn se muestran en la circular 8.1
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> Reservas

Los valores de reserva son los siguientes.

RESERVA TERMINAL. AL MILLAR DE SUMA ASEGURADA . 7'/

TEMPORAL 10 ANOS MONEDA NACIONAL

.. EDADL L R LR e
35 40 45 60 65 70

*F 0.85%11.2371{71.77, 51735728 4E10,143
1.57 227 3.27 9.58 13.53 18.88
2,147%1 3,105 . 13,137516/57225.983

15.68 2222 31.1

. y 117,081 524,273 1341178

063 0.1 . . 8.33 1198 17.16 2446 34.57

057 K083 T ET20 3 Bii7a 2 B33 65 1 5,27 . 17.617£10.967 {15,743 192507 E31754%
045 0.66 095 138 2.00 290 4.19 606 8.74 1258 18.04 25.74

AE0.274E0:38 T HO56 1 K081 T \56% £:5015 3 557434 (107707 F15:35

15 20
095 0283
0.36

7!

: BYAISWOEIPX
10 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0.00

RESERVA TERMINAL AL MILLAR DE SUMA ASEGURADA
TEMPORAL 20 ANOS MONEDA NACIONAL
T EDAD
35 40 45 50
241383,033( 432716, 1030 .‘
) 4.16 5.96 849 12.01 16.78 2309 B
(35w BLAE E:’é..o:m. £2.95% E.i.z 6,123 £8.785 F12:51.: 517,681 £34,73. {34,053 Eas*as, {59,831
49 1.84 2.67 3.85 5.55 7.99 1145 16.32 23.08 32.30 44.50 59.98 78.49

2 R2293 30255 469 .

7670 19.731 K385 9,89 1 1281153 139427 | 54,35 1 (731351 [967122
261 3.78 546 7.88 11.33 16.25 23.18 32.83 46.01 63.50 85.82 112.65
12,9433 1i4.26% Hel511 58,87, 112,277 £18,323 £26.15 137,051 151,97 | 71.831197.24 11127.91]
4.67 6.75 9.74 14,02 20.12 28.73 40.75 57.22 79.20 107.43 141.67
57014 £7,24:2110:45.5..15.051 £215617 £ 30,68 , 143,83 1 £61.63 . ' 85.45,:116.18, 153.68"
527 7.61 10,99 15.84 22.74 32.52 46.22 65.07 90.41 123.25 163.62
; '3.7541 543 2 7855 £11.337 1 16,337 5231474 [33159 47,791167.40 -93.87:'128.37 17113
12 378 548 793 11.45 16.51 23.74 34.01 48.45 68.45 95.58 131.20 175.75
3,4 3745 155415 7,831 111311 1 16;321 £23/483 {33.67 . :148.041168.03_ ¥95.28.131:34: '176,92:
14 359 520 7.53 10.88 1571 22.63 3249 46.44 6592 92,64 128.30 173.97
5,:1.3,34%1.4.84 .01:7710.14. 14.64721:10}{30.34 ;1 43.45::61.85 | 87.26 ./121:52 :166.01i
16 297 431 624 902 13.04 18.82 27.10 38.90 5554 78.71 110.29 151.95
v \47.57/3.58 1 £'5,18.i137.51 - . 10.861%15.6911:22.63 32.551146.64" 6643 9373 130.41}
1.82 8.01 11.59 16.75 24.16 34.75 49.77 70.79 99.59
i 2.1 3,05, .. 4425 56,413 59.28 . 1:13.42§ 119,39 {:27.95.,:.40,10 : | 57.14 4
0.00 000 000 000 0.00 000 000 000 000 000 000 000
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7.RESERVA TERMINAL AL MILLAR DE SUMA ASEGURADA -
TEMPORAL 10 ANOS DOLARES
__EDAD s
40 45 50 55
,.123. 1,77 .2.54. :363..7.537]
227 327 470 673 958 13.53 18.88
10300 . 447 -1.6.42: £9.21 7113:13} 118,571 §25,981
532 7.65 1098 1568 2222 31.19
01 0.63.0770,911E 1323 | 5,773t 8,31.3{,11,94; {17,081424,273 F34.173
6 063 091 132 577 833 1198 17.16 24.46 34.57
, 7. 0,833 E1 352,527, 1/3,65 ;| 5.27:41°7.617! £10,967F15,74§ 122,501 £31,943
419 6.06 874 12,58 18.04 2574
i 2.46 173,567 55,15 7 117,43 731110.70] £15.359
000 0.00 000 000 000 0.0

084 1.22

20 70
0.50.150,72 711,04 12167 73,10 0 442 106,24 1787311 12,007{16:14% £217074
2 0.98 142 205 425 609 868 1227 176 23.61 31.78 41.51
i £.2,09.14:3.01 1.6.25.:. 896 | 12.76'{18.05:125.25 ,34.76 /46,825 [61,21 ]
2 72 3.92 8.14 11.66 16.63 23.52 3292 4537 61.16 80.05

4,775 6,887 19907 514,195 120,244 128,643 §40,12 155,331 174,691 [97.893

6 2,65 3.84 S‘ §4 8.00
7RI 298 5 VA3 T K6i247 K900 11

e 327 473 683 986 14.19 2037 29.09 41.27 80.25 108.90 143.68
ORI I03,50 % 05,067 £'77323 110567 [-15.213 1 2184 731,217 44032, £62.331 1 861457 1117,60; [155.64]
367 531 7.68 11.09 1598 22,95 3282 46.65 6571 91.33 124.57 165.47
15147 90712117417 F16,45;123.65 13385148172 1.67.95 + 94.67, 129.55':172.82]
380 551 7.97 11.51 16,60 23.87 3421 48.74 68.90 96.25 132.20 177.22
3.75.:%5,4341.7.86.,31 11,35 16,387 ./ 23.57 .1 33.81,48.26 1 68.36 . 95.79  132.13 178.13
360 521 754 1091 1575 22.68 3257 46.57 66.13 92.98 128.87 174.88
RIS 73,34 845 K.7.013810:14714.65% 121512 ['30:37.1{43.507 {61.95. . 87.45 . :121.86,i166.62]
2.97 01 13,03 18.80 27.08 38.88 55,54 78.74 110.41 152.26

14871710.83:715.65'¥22,571132.48: 746.56  66.39 93.68".130.46!
S.51 7.97 11.54 16,68 24.06 34.63 49.62 70.62 99.45
: 3.03114.397176:37 1}-9.22 7713.35 719,29 27.81 39.94::56.96}
000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0.00

TESIS CON
- FALLA DE ORIGEN o4
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[) . Valores Garantlzados

. Rescate =

El porcentaje para obtener el valor de rescate es: 95% sobre el valor de reserva.
S Préstamo
Los porcentajes (factores) que se proponen para obtener el valor del préstamo son los i

~ siguientes: ) i
o RES DE PRESTAM

10en adelante

= Seguro saldado

Mediante el valor de rescate se calculard una prima Unica en el afio pdliza correspondiente y
ésta se utilizara para la compra de suma asegurada por el mismo plazo contratado.

2.4.3 Andlisis de Rentabilidad

Una vez obtenidos los valores técnicos del producto, ahora obtenemos la rentabilidad del
preducto.

Las primas de tarifa y las reservas nos permitiran medir los bienes y obligaciones que tenemos
con los asegurados, ya que éstos representan, en forma general, los ingresos y los egresos.

Para efectos de medir la rentabilidad del producto, definimos las variables que corresponden a
los ingresos y a los egresos del producto,

A) Ingresos:

% Prima de tarifa.

> Recargo fijo.

> - Intereses del fondo de Inversién (reinversidn del fondo).

) Egresos:

Gastos de adquisicién

Gastos de administracion.

Valores de rescate (cancelaclones).
Sinlestralidad esperada.
Dividendos.

YV VY ve

Los conceptos anteriores nos darén la pauta para proyectar la rentabilidad del producto a futuro
y obtener su valor actual.
Por tanto, seguros UNIVERSO 2000, se plantea los siguientes objetivos:
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Yy

variacion:

El porcentaje de rentabilidad del producto a valor presente, sera superior al 5%.
Las primas de tarifas serdn competitivas con el mercado de acuerdo a la siguiente

—5%<Prima de tarifa<5% sobre el monto de prima de tarifa de las compaiiias a comparar.

v

tarifa y como consecuencia la competitividad con el mercado.

Los gastos de adquisicién serdn los suficientes para el mantener al margen la prima de

Por lo tanto, procederemos a obtener la rentabilidad del producto de acuerdo a los siguientes

parametros:

Tasa de

Cancelaclén Factor de

( o

Gastos de .

Gastos de

! préstamo 1 adquisicién  administracién . de
: v S RSN i utilidad
AMBAS . AMBAS ;. M.N. -DOL.° AMBAS .M.N.. DOL. . AMBAS:}
%

30 70 10 5

25 50 10 5

20 10 5

15 10 5

15 10 S

14 10 5

13 10 5

12 10 S

12 10 5

12 10 S

Segun las estadisticas obtenidas por el area técnica, la suma asegurada promedio a validar sera
de $300,000 en moneda nacional y en ddlares: 30,000,

El nimero supuesto de asegurados que Iniciaran con el seguro: 10003

A continuacién mostramos los valores obtenidos en el Asset Share!* del producto.

2,462.94'
3,538.30

7,304.95

©10,472.38

14,961.32

1,717.56

5,085.69 ...

1,430,927.27
2,820,833.53
5,724,723.18

7.8,174,250.63
11,715,372.19

' 116,749,444.41

23,882,078.28
..33,820,434.05
47,521,932.05

" 4,011,356.36 .

%:66,160,942:81 7

1%.1,998,671,30 % L

~.-1,094,965.75 .- "

65,595.43
-292,088.83
863,330.33

368,740.89

71;339,421.28

2,010,171.62
2,811,899.78
3,696,446.85

.- 4,509,729.90

5,644,837.05

+.7,343,230.33 ;.07

11,1058

1 Este dato se ingresa en el Asset Share como un nimero supuesto de asegurados que contrataran el seguro de vida

propuesto.

14 Las primas de tarifa que se muestran ya incluyen el recargo fijo correspondiente.
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EMPORAL A 20 ANOS MONEDA NAClONAL

543.391
17764.264. . i L
1083 306

3,981,059.05

8,079,092.51

:%i11,479,107.14
16,308,496.97

32,220,359.52

%%44,470,604.21 "
60,283,426.24
£80,295,393.9

15_ 8.7. o 138,095.22
32055 EETssezs Gl il

25 75.80 270,335.54
RS0 ERE07;5¢ £383,606.56..

s s
EEq0% EBG219.898

546,561.85
:779,355,74.
1,115,895.01

2,270,669.59
-.3,212,095.12
4,507,288.18

1,997,343.77
2,808,992.69 .. ;.

5,671,750.49

.JEMPORAL A 10 ANOS DOLARES’
VALOR PRESENTE
.. PRIMAS . .

.5192,112,39

1,593,884.53 "

6,264,038.83 -

202,191.42
1.0 484,180,21 .
1,134,733.12
£ .1,479,557,46 . ...
781,872.31
+/1,160,492.70.
2,103,377.77
,521,684.95;
3,143,541.43
,995,837.84
4,467,682.42
,166,49

VALOR PRESENT

14,040.35
40,339,29

104,492.97
77133,565:19 . 8 &
48 055 60

245 553.00

'443,371.88

*'550,567.58;..
701,855.94

17919,426.59, ;
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301406 2i o 34573.19 1720

.282559,95 - -7l 169263.77

399734.78 145428.98
.'568770.94 . . - 191686.22

809067.50 113607.05
[:1147899,58 .., ... 146603.47 4t

1628432.02 273689.55

12291528.63 .. 7. .. k. 320563.91 5HAS b 400 50EE
3205006.50 402316.27

&ism& 1o 1172 60,50 B3504910962,50, 55 FEHE528150,24 388 00SETR
65 1631.80 5955420.40 613521.97

70738 B 2240.232 5 B RR7697514,93 R BARTe 725730 50 o s m

En estos resultados observamos que la rentabilidad proyectada a futuro para cada edad cumple
con el 99% del objetivo planteado, ya que la rentabilidad esperada en la mayorfa de los casos
es superior al 5%, por lo que, las primas de tarifa son suficientes para afrentar las obligaciones
de la compafiia, proveyendo la utilidad del producto al final del plazo contratado, sin embargo,
debemos observar el comportamiento de éstas y las comisiones con relacién a la competencia,
tratando de conservar los pardmetros y cumplir con el resto de los objetivos.

A continuacion se presenta el comparativo preliminar de tarifas, de la primera opcién.

24 3 RETEAITEMPORAL 10 ANOS MONEDA NACIONAL A
EDAD  PROTECCION LAVIDA MUTUAL LA LA NACION UNIVERSO

SOCIEDAD 2000
S B30 4 1a1.38 A e G

1.98 2,01 1.99
z.so.’;"‘.%fc‘x;ﬂ L2605 E;mz 83573 (B2 800 S ki 2.88] LI 28
3.70 " 4.35 3.98 4.40
_K:.,? RE5258E &xg ] TR 5 eS

T 24,88

Comisién Decreciente  Decreciente Decreciente Decreclente Decreclente Decreclente
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:TEMPORAL'A 10 ANOS DOLARES ;

2 2 Rl AR
EDAD PROTECCION LA VIDA MUTUAL LA LA NACION UNIVERSO
TOTAL SOCIEDAD 2000

1.18 1.16 1.29 20 138
B3 176 AR Gl L8083

Comisién Decreciente Decreclente Decreclente Decreclente Decreclente Decreciente

S R ETEMPORAL 20 ANOS. MONEDA NACIONAL %51 4 :
EDAD PROTECCION LA VIDA MUTUAL LA LA NACION umvmso
TOTAL SOCIEDAD 2000
1.72

B 24T
3.25

{ER 302000 e 5485
672

'28 54
mss B5Ed 1400218

775 .””‘42 66

55.54 56.05 59.63

76,3757 5L . ".81.99
Recargo Fljo 100.00 250,00 280.00 100.00 100.00 50.00
Valores Si St Si Si St SI
Garantizados
Comisién %13 (7 Decreciénte . Decreclente Decreciente . Decreciente .. Decreciente : i Decredente .
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i TEMPORAL A 20 ANOS DOLARES ;|

it e SR :
EDAD PROTECCION LAVIDA MUTUAL LA LA NACION UNIVERSO
TOTAL SOCIEDAD 2000

15 1.58 1.55 1.73 1.61 1.80 1.51
: 2.21: 2,360 240 20377 Y 245l 28
337 3.16
4560
6.58

1355
9,35%,
27.48

SikAT38.9253

54.23
RS 2 b
Recargo Fijo 10.00 10.00 5.00
Valores Si SI Si Si Si

Garantizados
Comisisn A B3 pecreciente il Decreciente Decreciente [Decreciente] EDecrecientel Logcreciente

2.4.3.1 Vatiacién de parametros
La primera propuesta resultd ser viable para la compaiiia, sin embargo existen parametros que
no le permiten ser competitivos, por lo que sé recalculard el asset share con una segunda
variacién en los parametros para el analisis de rentabilidad del producto.

La segunda propuesta es la siguiente:

Tasa de - [Caficalacion Factor de ...Gastos de
interés - FEPEIENLAN préstamo administracién
para el %" o
¢» __fondo 3 TRRopae § ]
M.N. EDOL:3 AMBAS 3 AMBAS ] M N E‘_DOL AMBAS
30 10
25 10
20 10
15 10
15 10
14 10
13 10
12 10
12 10
12 10

TESIS CON |
FALLA DE ORIGEN | "
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Los cuadros resumen de rentabilidad'® de la segunda opcidn son:

) TEMPORAL A.10 ANOS MONEDA NACIONAL .

E PRIMA ’I'ARIFA VALOR PRESENTE | VALOR PRESENTE
A o PRIMAS | ... FONDO " -
15 " 452.845 1,511,729.25 135,829.97 9.00%
E#200100 00 611,329 . 2,040,794.86 . ;.. 358,424,07 $17.60% ;.0
25 840.832 2,806,946.04 924,018.90 32.90%
¥3000. ... 3,916,362.70 il 1,147,477.75 . 29.30%... . ¢
1,653.95 5,512,724.44 409,223.47 7.40%
,348.55 i 7,794,617.78 . . +1,362,350.41 ceie:17.50%

3 350 66 11 094 073.91 2,008,143.75 18. 10%
o 50ER,773,868,98 51 fil17,
55 6, 860 70 22 429 676 84 3,606,874.45 16.10%

EX60E EEIQ‘ 812:34, 723007, 31,688,840.92 -7 1346,536.41 " 13 709@ R
65 13,995.46 44,454,064.06 5,377,606.41

B Eﬁizs,sss 20.%#155.61,819,816,68 . 76,930,961:22’;

EDAD PRIMA VALOR PRESENTE VALOR PRESENTE UTILIDAD °/o
TARIFA PRIMAS FONDO
Mﬁs‘%mﬁau B 153,777,751 N EEE
206,829.54 50 178 30
$17.283/654,20 % EE5 114744840

30 110 73 394, 901 .38 143,689.20
RIS EEIE 5508 + 554 i BT 584010175

221.05 783,465.33
11 N 113,943,542
1,583,287.83 348,060.19
02,247,837.92 ... 7456,284.61";
3,172,208.27 564,993.61
SR T74,443,945.975 7 FHE 718,510,400 7 1 BT EN 6% EERY
1,865.00 6,168,924.15 939,722.34 15%

171, 462 29

'8 Las primas de tarifa incluyen el recargo fijo.
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71-TEMPORAL A 20 ANOS MONEDA NACIONA! 3
PRIMA VALOR PRESENTE VALOR PRESENTE UTILIDAD %

TARIFA PRIMAS FONDO
:2,054,907,43 ;. . /. .. 280,920,16 . . 13.70%" 5
2,810,051.59 557,194.91 19.80%
- .3,900,516.66 - .. 1,199,491.12 ; -30.80% L5

'1,489.43 5,473,538.09 " 1,532,435.14

28.00%
C002,105,17 4T 7,712,733,05 © LT 817,270.13 77 5 10.60%.
2,987.47 10,874,850.96 1,170,716.55 10.80%
(.4,24542 : i .15367,025.86 . - ... 2,078,128.70 . .1:/13.5
6,025.69 21,585,690.97 2,446,315.39
8,519,504 " 30,167,233.17.1.0 1 1.72,998,60104
11,964.66 41,561,277.60 3,755,269.27
55,01 116,638,173 3 1 7756,268,639.27.57, 1141 4,098,738.,24
70 22,838.79 74,882,281.65 5,629,840.98

LT

Y. TEMPORAL'A 20/ANOS DOLARESZ 3%
PRIMA VALOR PRESENTE VALOR PRESENTE UTILIDAD %
TAR!FA PRIMAS FONDO
. 17219647187 4
299,986.92 81,529.73
[..1415,985,65 . " 158,187.25.; 038,009
205,157.66 35.20%

583,330.53 35,20%
151,9. £250128,057. 747 58 IRSEARI6096.55522

1, 156 448. 68 162,446.81 14.00%
-m1‘632,o41137‘?’£ ERIR2917569 15T I 9&%‘;&2{:
2 288,267.45 341,418.43
3,192;350.55. 4277298728"

60 1,165.92 558,876.73
esd EHe20,52. 5 46’ 652,164797. G I oo%.r_-‘,:
70 2,222.86 7,836,299.83 "'922,591.38 11.80%

En la segunda opcidn observamos que la rentabilidad proyectada a futuro para cada edad del
producto es viable, ya que las primas muestran que son suficientes para afrentar las
obligaciones de {a compaiiia, proveyendo la utilidad del producto al final del plazo contratado,
por lo tanto el 4rea de Actuaria decide quedarse con estos resultados.

2.4.3.2 Comparacion con la competencia

Una vez obtenldo los resultados finales del producto, se realiza la ditima comparacién con la
competencla en cuanto a costos y comisiones, Los comparativos finales son:

72



Capitulo I, Desarrollo de un Producto de Vida Individual

COMPARATIVO DE TARIFAS

%.-um;neo‘s@

65
R0 R 6 24 89,15 00 26:1,
Recargo Fijo 100.00 250,00 280.00 100.00
Valores Si Si Si Si
Garantizados

ComlsISHEEE R I Décreciente . Decreciénte {Decrédiente ! Decreciente | Decreciente? { Décrédiente’|

TOTAL ...

1.18
PR e Y
2,34 )
eI 3‘3.36;21&12'? : 3.8 bl X7 AL

kb 2200 ] PR VCK ]
2.49 2.56
SENE X P Iis T RN
5.30

P

2 elrkg

G B4 68
21.15

21,91 21,48
130,16, 3 £EL 30,9050 300855

44.00 44.39 44.01
T 463722 5615

Comisién Decreciente Decreciente Decreclente Decreclente Decreciente Decreciente
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&AC!ON UNWERSO

28 54 30.69

B 70, A P A R 77 0753, B e Sfc'“:isl SR BELIS B0
Recargo Fijo 100.00 250.00 280.00 100 OO 100.00 50.00
Valores Si Si Si Si S Si
Garantizados

1% Decreclente!] Decreciénté [ Decréclente  Decreclente [ Décreciente?  Decreciénte’s

| BZE9 16%

3.12
A48 TR
6.52
Ly Lo A Y0 #5977 88 F ¥ e 38 7Y
13.55 13.63 13.25 13.75 13.47
{507 P TR0 5 35 T BAT9,51 8 B19,20. 3 ET9.631E T 18,2

27.25 27 48 27.86 27.15
00 #EE3ed 38,8874 (336,037
54.39 53. 59
Recargo Fijo 10 00 25.00 30.00 10 00
Valores St Si Si Si
Garantizados
Comisién’
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COMPARATIVO COMISIONES

PLAN:.. TEMPORAL 10Y 20 ANOS'
MONEDA: NACIONAL
ANOS PROTECCION LA VIDA MUTUAL LA LA NACION  UNIVERSO 2000
TOTAL SOCIEDAD
N S et oy

W

8
B
ST TS TR A

53 B MR g
AZEd BN o R

I TEMPORAL10.Y, 20 ANOS 125
MONEDA: DOLARES

ANOS PROTECCION LA VIDA MUTUAL LA LA NACION  UNIVERSO 2000
TOTAL SOCIEDAD

12
FRFC AT PREA s s i
PES TR RS EER Y
8

MR
FAYA OO

6
U S L6
8

8
i FREe AETE RRLTER SR TR MR
5 8 8 9
8T M e R M S, T O RS
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2.4.4 Registro del producto

En la circular $-8.1 que emite la CNSF, se establecen los lineamientos para elaborar las notas
técnicas de los productos cualquiera que sea el tipo de seguro. Hasta el 16 de julio de 2002 se
acostumbraba enviar la nota técnica y la documentacién contractual del producto mediante un
escrito firmado por el responsable del desarrollo del producto y su Director técnico, dirigido al
Director de Vigilancia Actuarial de la CNSF y éste asignaba el registro a la documentacion
mediante un sello y su firma. Una vez registrada la nota técnica y la documentacién contractual,
se contaba con treinta dias habiles para que los Actuarios de la Direccién de Vigilancia Actuarial
revisaran la informacién y enviaran sus observaciones técnicas a fin de que los responsables de
{a elaboracién de toda la documentacién corrigieran y la reenviardn en un cierto plazo
establecido por esta autoridad, de no responder en el periodo establecido las autoridades
enviaban un oficio de cancelacién del producto por tiempo indefinido sin consentimiento de
renovar el registro. A partir del 17 de julio del 2002, a efectos de mantener un estricto control,
la Comisidn Nacional de Seguros Flanzas modificd la circular 8.1 con relacién a la forma de
registro de notas técnicas y documentacién contractual. A continuacién se presenta un breve
resumen de los lineamientos establecidos:

« El registro Unicamente se deber4 realizar Via Internet.

« Se deberd designar ante la Comisidn hasta cuatro operadores encargados de efectuar el
registro, Esto se hara mediante solicitud que debe suscribir el director general o su
equivalente y debera anexarse con:

a) El formato-responsiva que suscribiran los operadores.

b) Relacién de los responsables (Actuario y Abogado) de firmar la nota técnica, la
documentacién contractual, dictdmen juridiico y analisis de congruencia. Las firmas
~ de los documentos serdn electronicas y transmitidas via Internet.

¢) Contrasefia de lectura de la aseguradora.

« Tanto el Abogado como el Actuario que firmen los documentos, deberan entregar las llaves
publicas asociadas de sus firmas, con un formato-responsiva.

o El Actuario y Abogado que suscriban el andlisis de congruencia, deberan verificar que las
obligaciones asumidas en las condiciones contractuales estdn respaldadas por los métodos
actuariales descritos en la nota técnica y a su juicio deberdn detallar los aspectos
contractuales mas relevantes que repercutan en él diseiié técnico del plan y viceversa,

e A partir del 1 de enero de 2004, el Actuario responsable de la elaboracidn y firma de la nota
técnica, deberéd contar con la certificacion vigente emitida por el Colegio Profesional de la
Especlalidad o en su caso, con la acreditacion de conocimientos ante la CNSF.

. Quien suscriba el dictamen juridico deberd registrarse ante la CNSF y podra ser
- profesionista independiente o bien ser el Director Juridico o su equivalente con cargo
Jjerarquico inmediato inferior a éste.

e Para los contratos de no-adhesién que requieran registro ante CNSF se aplicaran los
mismos lineamientos establecidos para el registro de los contratos de adhesidn (que son los
-ya Indicados), excepto lo relativo al dictamen juridico.

La - Direccién General de Inspeccidn y Vigilancia establece que se debe mantener en sus
archives, las notas técnicas y documentacidn contractual correspondientes a los productos
sefialados en la disposicién establecida mediante la circular 8.1,

16 5o anexa la circular donde el proceso de registro se muestra més a detalle
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2441 Nota Técnica

Una definicién generalmente aceptada de Nota Técnica es “El documento que describe la
metodologla y las bases aplicadas para el calculo actuarial de la prima y en que se sustenta la
aplicacién de la practica actuarial. En este documento deben incluirse de manera especifica: la
deflnicidon clara y precisa del riesgo y de las obligaciones contractuales cubiertas, las
caracteristicas, alcances, limitaciones y condiciones de la cobertura, las definiciones, conceptos,
hipdtesis y procedimientos empleados y en su caso, las estadisticas y dates utilizados en la
valoracidn del riesgo, asi como las fuentes de informacién y cualquier otro elemento necesario
para fundamentar actuarialmente la prima resultante™’

Siguiendo los lineamentos establecidos en la circular 8.1, la nota técnica del producto es:

NOTA TECNICA TEMPORAL A 10 Y 20 ANOS

I, CARACTERISTICAS GENERALES DEL PLAN
1. DESCRIPCION DE LA COBERTURA BASICA

El producto “Temporal a 10 y 20 afios" cubre la vida de un Asegurado por un perfodo de 10 y
20 afios a partir de la fecha de emision de la pdliza.

En caso de que el Asegurado llegara a fallecer durante la vigencia de la pdliza, la suma
asegurada se entregara a los beneficiarios designados, siempre y cuando la pdliza se encuentre
en vigor.

2. DESCRIPCION DE COBERTURAS ADICIONALES

Se podran contratar en este producto las coberturas adicionales de muerte accidental y
pérdidas orgdanicas, que se registraron en la nota técnica con nimero de registro XXX-X-
XXX/2000 de fecha 27 de mayo de 2000'S.

3. TEMPORALIDAD

La duracién de este producto es de 10 y 20 afios.

4. OPERACION Y RAMO

Este producto operara en el ramo de Vida Individual.

La suma asegurada, las primas de tarifa y reserva se denominaran en Moneda Nacional y
Délares pagaderos en su equivalente en Moneda Nacional.

La suma asegurada y la prima podran mantenerse constantes durante todo el plazo de
cobertura.

1I. HIPOTESIS DEMOGRAFICAS Y FINANCIERAS
1. HIPOTESIS DEMOGRAFICAS

Las primas netas, las reservas y las primas de tarifa se calculan utilizando la tabla de
mortalidad Experiencia Mexicana CNSF-2000 para vida individual.

17 pivisidn de estudios superiores del Instituto Mexicano de Seguros y Fianzas A.C.
18 pe acuerdo a los lineamientos actuales, no es permisible referir otra nota técnica, sin embargo para efectos de este
efemplo, sélo se mencionard el producto que supuestamente ya est registrado.
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2. HIPOTESIS FINANCIERAS

La tasa anual de interés técnico para la obtencidn de reservas es del 4,.5% para Moneda
Nacional y del 4% para Ddlares.

IIL PROCEDIMIENTOS TECNICOS.
1. PRIMA NETA

La férmula para la prima neta anual expresada por millar de suma asegurada es:

~Mx+n
Nx+")

PNx:n=1000* =

donde:

PNx : n = Prima neta anual

W=x-~|

Mx+p— »ZCx-f-‘s S
e Mx—x—li
M+p Z D x+s

=P

n—10 620 anos

w= Gitimo valor de la tabla de mortalldad

2. PRIMAS DE TARIFA

Para el desarrollo de prima de tarifa se _apllcﬁo la slgule_nvte' fémulé:

Donde :

= Gastos de adqulsicion

M= Margen de utllldad c respondlente al 4%.
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3. DESCUENTOS

Se otorgaran los siguientes descuentos a la edad del asegurado para efecto de calculo de
primas:

Mujer Fumadora 3 afios sobre la edad real
Mujer No Fumadora 5 anos sobre la edad real
Hombre No Fumador 2 aiios sobre la edad real

4. RESERVAS TECNICAS

a) Reservas Terminales.

Las reservas terminales se calculan bajo el método de acumulacién de reservas Fackler. su
férmula, expresada por millar de suma asegurada es Ia slgulente.

PNe:n + r-lw;n)?';D

A 1 poof‘cg;,’-,
th:n = - Dx4-4 -~

para 1St<n

donde: o
: tVx +n = Reserva terminal al final de “t* afios

b) Reservas Medias

Las reservas medias se calculan de acuerdo a la slgulenté férmula:

G-1Wx:n + Vx:n +PNx:n)
tMVx:n = 5 para 1St<n-

5. VALORES GARANTIZADOS

a) Valor de Rescate:

El valor de rescate se calcula conforme la sigulente férmula:

tVRx:n= 095*1th

donde:

tVRx : n=valor de rescate en el afio t ES’}"‘LX TESIS NO SALE

TOWTTT T A
IRV AT i 1
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b) Préstamo Maximo

El préstamo maximo que se puede obtener serd la cantidad que resulte de aplicar el porcentaje
de la siguiente tabla al valor de rescate del afio correspondiente.

TABLA DE PORCENTAJES PARA
PRESTAMO MAXIMO

Factor
0.00
0.00
0.79
0.80
0.81
0.84
0.87
0.90
0.93
1.00

Al

-

wle|Njo | |wn =3

—
o
o-
3
A
0

Su férmula es:

tPMx : n = Factor*tVRx:n
Donde: ’ ‘
(PM,(:,, ='Préstamo maximo por m!llar dg suma asegurada él ﬂnaA!' de’ e qﬁo’s.

c) Seguro Saldado

Cuando el asegurado canjea el valor de rescate por un seguro saldado, Ia suma asegurada se
reduce y se mantiene nivelada por la duraclon del seguro. .

El seguro saldado por millar de suma asegurada se calcula:

rVRx.n

SSxin=—r T
Ax+tin—t

donde:
tSSx 171 = Es la cantidad de seguro saldado en vigor al final de ;‘t'; afios.
6. i GASTOS DE ADMINISTRACION o V
- . Gastos porcentual a la Prima: 11% i
Adicionalmente se aplicaran los siguientes recargos fij‘osrkpor péliza:: .

Planes en Moneda Nacional: 100 MN
Planes en Ddlares: 10 DIlis
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7. GASTOS DE ADQUISICION

Este producto considera los siguientes gastos de adqﬁlslcién:

Afio % comision
| péliza M.N. Dlis
i 70 60
2 50 45
3 35 25
4 25 15
5 15 15
6 15 15
7 15 15
€ 8 15 15
: 9 15 15
10+ 15 15

Estas comisiones contemplan comlslén de agente, promotor y un porcentaje para premios y
bonos. ;

8. DIVIDENDOS

DIV, = t.1Vyin * ( (ir * 90 % ) —it) »
DIV, = dividendo al final de “t * afios por millar de Suma Aséguradé.

it = tasa de interés técnico o
Ir = tasa real de rendimiento.

9. EDADES DE ACEPTACION:
De 12 a 70 afios.
10, SUFICIENCIA DE PRIMAS

Para efectos de suficiencia de primas se utilizaron los sigulentes supuestos:

A) Tasas de inversion para el fondo:

Anho 1 2 3 4 S en adelante
Moneda 10% | 9% 8% | 7.5% 6.5%
Nacional

Ddlares y Udi's | 6% 6% [ 5.5% | 5.5% 5.5%

B) Porcentajes de cancelacién: ; ]
[ Ao 1 [ 21T 3T 4] 5 T & [ 71T 81 9-] 10enadelante,|
{__cancelacién__ | 30% | 25% I 20% | 15% ) 15% | 14% | 13% | 12% F12%L 120 ;

C) Mortalidad: 100% de la tabla de Mortalidad 65/70 Selecta y Ultlma (estudlo de la Socledad
de Actuarios 1965-1970). :

D) Gastos de Administracidn para el fondo: 10% de la prima
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24.4.2 Documentacién Contractual.

La documentacidn contractual del preducto generalmente se compone de: las condiciones
generales y de [a solicitud de seguro. Las condiciones generales es una parte de mayor
complejidad en el desarrollo de un producto de seguro de vida y en ellas se establecen las
condiciones de operacidn frente al asegurado y sélo se alteran por excepcidn y convenio entre
las partes contratantes. La solicitud del seguro de vida es un documento donde el asegurado
proporciona todos los datos que sirvan de base para la determinacion del riesgo en cuanto al
costo y la aceptacion o no su seguro, en ella se reflejan sus condiciones de vida, de salud, sus
antecedentes familiares que pueden ser causa de eventos futuros como puede ser la muerte o
bien alguna enfermedad y se determinan los resultados de la seleccién medica por la cual pasa
el asegurado.

La documentacion contractual del producto es la siguiente:
CONDICIONES GENERALES
1, ASEGURADO

Es la persona fisica amparada en este contrato por las coberturas indicadas en la caratula de la
péliza.

2. COMPANIA ASEGURADORA

Es la compafifa de seguros legalmente constituida de conformidad con la Ley General de
Instituciones y Socledades Mutualistas de Seguros, responsable de pagar las indemnizaciones
del contrato, denominada de aqui en adelante como UNIVERSO 2000.

3. CONTRATANTE

Es la persona fisica o moral cuya propuesta de seguro ha aceptado UNIVERSO 2000 en los
términos consignados en la pdliza y con base en los datos e informes proporcionados por
aquella conjuntamente con el asegurado, teniendo a su cargo la obligacion del pago de las
primas correspondientes.

4. CONTRATO DE SEGURO

La solicitud de seguro, la cardtula de la pdliza, estas condiciones generales, los endosos a la
pdliza y sus clausulas adicionales que en su caso se agregasen, constituyen el testimonio
completo del Contrato de Seguro entre UNIVERSO 2000 y el ASEGURADO.

Se entiende por caratula de la pdliza el documento en el que constan los datos generales del
contrato de seguro, tales como nombre del asegurado, edad, suma asegurada, plan contratado,
beneficiarios y en general los que permiten identificar al seguro contratado.

*Si el contenido de la pdliza o sus modificaciones no concordaren con la oferta, el ASEGURADO
podra pedir la rectificacién correspondiente dentro de los treinta dias que sigan al dia en que
reciba la péliza. Transcurrido este plazo se considerardn aceptadas las estipulaciones de la
péliza o de sus modificaciones.” (Articulo 25 de la Ley sobre el Contrato de Seguro).

5. VIGENCIA DEL CONTRATO
El presente contrato entrard en vigor desde la fecha de inicio de vigencia estipulada en la

caratula de la pdliza, o desde el momento en que el CONTRATANTE Y/O ASEGURADO tuviera
conocimiento por escrito de que UNIVERSO 2000 haya aceptado el riesgo, operando de igual
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forma para adiciones, reformas y endosos que se agreguen posterlormente al contrato de
seguro. . : .

6. MODIFICACIONES

Las Condiciones Generales de la pollza s6lo podrén modificarse por acuerdo entre Ias partes, ;
haciéndose constar mediante clausulas adicionales o endosos, debidamente reglstrados ante Ia .
Comisién Nacional de Seguros y Flanzas' ;

En consecuencia, ningin agente nl cualqu[er otra persona no autorizada po
podra cambiar o modificar en nlnguna de sus partes el presente contrato.”

7. MONEDA

Todos los pagos relativos a este contrato, por parte del CONTRATANTE Y/O ASEGURADO o de
UNIVERSO 2000, se efectuardn en moneda nacional, ajustandose a la’ Ley Monetaria de los
Estados Unidos Mexicanos vigente en la fecha de pago.

8, TIPOS DE COBERTURA )
Este Seguro de Vida individual, ofrece las siguientes cbbeﬂ:uras bésicas:

I.-SEGURO TEMPORAL: Consiste en el pago de la suma asegurada contratada a los
beneficiarios designados por el asegurado, en caso de ocurrir el fallecimiento de éste, durante
el plazo contratado, siempre y cuando esté vigente la pdliza. Al término del plazo contratado no
existe ningtin compromiso entre el ASEGURADO y UNIVERSO 2000.

II.-SEGURO DOTAL: Consiste en el pago de la suma asegurada contratada a los beneficiarios
designados por el asegurado, en caso de ocurrir el fallecimiento de éste durante el plazo
contratado. En caso de sobrevivencia al termino del plazo, se pagard la capitalizacion
contratada siempre y cuando la pdliza se encuentre vigente,

9. PAGO DE PRIMAS

El pago de primas debe hacerse por anualidades adelantadas, pero UNIVERSO 2000 puede
pactar con el CONTRATANTE que las pague en forma semestral, trimestral o mensual. Si se
opta por el pago fraccionado, se aplicard a la prima, la tasa de financiamiento por pago
fraccionado pactada a la fecha de celebracién del contrato. Si el CONTRATANTE no paga a su
vencimiento o dentro de los treinta dias de espera la correspondiente prima, los efectos de este
contrato cesardn automdticamente sin necesidad de declaracién -especial ni de resolucién
judicial,

Los pagos de primas se haran en las oficinas de UNIVERSO 2000, contra la entrega del recibo
oficial que ésta expida.

10, ESPERA EN EL PAGO DE PRIMAS
Para este efecto las primas se entenderan vencidas al comienzo de cada periodo pactado.

El contratante cuenta con un periodo de espera de treinta dias naturales para liquidar el total
de la prima o de cada una de las fracciones convenidas.

Si no hubiera sido pagada la prima o la fraccién de ella en los casos del pago fraccionado,
dentro de los treinta dias naturales siguientes a la fecha de su vencimiento, los efectos de este
Contrato cesaran autométicamente a las doce horas del ditimo dia de este plazo. Durante dicho
periodo el Contrato continuara en pleno vigor. Si durante este mismo plazo ocurre el sinlestro,
UNIVERSO 2000 pagara el importe del seguro convenido en esta poéliza si procede conforme a
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derecho y una vez que haya recibido las pruebas correspondientes, descontando el importe de
la prima anual no pagada o la parte de la prima del aiio en curso hasta completar la anualidad

integra que estuviere en descubierto, asi como cualquier otro adeudo derivado de esta pdliza
que el ASEGURADO haya tenido con UNIVERSO 2000.

11. EDAD

Si la edad del asegurado estuviere comprendida dentro de los limites de admisién fijados por
UNIVERSO 2000, se aplicaran las siguientes reglas:

I. Cuando a consecuencia de la indicacion inexacta de la edad, se pagare una prima
menor de la que correspondena por la edad real, la obligacién de UNIVERSO 2000 se
reducird en la proporcidn que exista entre la prlma estipulada y la prlma de tarifa para
la edad real en la fecha de celebracion del contrato. :

II. Si UNIVERSO 2000 hublere satisfecho ya el importe del seguro al descubrirse la
inexactitud de la indicacidn sobre la edad del ASEGURADO, tendra derecho a repetir lo
que hubiera pagado de mas conforme al calculo de la fraccién anterior, incluyendo los
intereses respectivos,

III. Si a consecuencia de la inexacta indicacién de la edad, se estuviere pagando una
prima mas elevada que la correspondiente a la edad real, UNIVERSO 2000 estard
obligada a reembolsar la diferencia entre la reserva existente y la que habria sido
necesaria para la edad real del ASEGURADO en el momento de la celebracién del
contrato, Las primas posteriores deberan reducirse de acuerdo con esta edad real.

IV, Si con posterioridad a la muerte del ASEGURADO se descubriera que fue Incorrecta
la edad manifestada en la solicitud y ésta se encuentra dentro de los limites de
admisién autorizados, UNIVERSO 2000 estara obligada a pagar la suma asegurada que
las primas cubiertas hubieren podido pagar de acuerdo con la edad real.

Para los célculos @ que se refieren los parrafos anteriores, se aplicardn las tarifas que hayan
estado en vigor al tiempo de la celebracion del contrato.

Los limites de admision fljados por UNIVERSO 2000 para este contrato son: 12 afios de edad
como minimo y 70 como maximo.

La edad del ASEGURADO asentada en la pdliza debe comprobarse, presentando prueba
fehaciente a UNIVERSO 2000, quien extenderd el comprobante respectivo-y no podra exigir
nueva prueba. Este requisito debe cubrirse por el ASEGURADO o los Beneficlarios de la péllza
antes de que UNIVERSO 2000 efecttie el pago de la Suma Asegurada. ;

St al comprobar la edad, ésta resultara fuera de los limites de admisién fijados por UNIVERSO
2000, se rescindird el contrato devolviéndose (nicamente la reserva matematica que
corresponda al contrato en esa fecha,

12. BENEFICIARIOS

E! ASEGURADO tiene el derecho de designar y cambiar libremente a los beneficiarios, siempre
que este contrato no haya sido cedido y no exista restriccién legal en contrario. Para este efecto
deberd notificar por escrito a UNIVERSO 2000, expresando con claridad el nombre del o los
nuevos beneficiarios para su anotacién en el endoso de la respectiva péliza. En caso de que
UNIVERSQ 2000 no reciba oportunamente dicha notificacion, el ASEGURADO conviene en que
UNIVERSO 2000 pague sin ninguna responsabilidad, el importe del seguro al ditimo beneficiario
registrado, ya sea en la pdliza o en el respectivo endoso.
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El ASEGURADO puede renunciar al derecho que tiene de cambiar al beneficiario de la presente
pdliza. Para que esta renuncia produzca sus efectos, se deberd hacer constar en la péliza y
comunicarselo asi al Beneficiario irrevocable de acuerdo con lo ordenado por el Art, 165 de la
Ley Sobre el Contrato de Seguro.

Cuando no haya Beneficlario designado, el importe del seguro formara parte de la sucesién del
ASEGURADO y se cubrird a quién acredite fehacientemente y a entera satisfaccién de
UNIVERSO 2000, ser representante legal de dicha sucesidon o en su defecto a los herederos
legalmente reconocidos por las autoridades correspondientes.

La misma regla se observard, salvo estipulacion en contrario o en caso de que se haya
designado beneficiario irrevocable, en caso de que e Beneficiario y el ASEGURADO mueran
simultdéneamente, o bien, cuando el primero muera antes que el segundo y éste no hublere
hecho nueva designacién de Beneficiario.

Cuando haya varios Beneficiarios, la parte del que muera antes que el ASEGURADO se
distribuird proporcionalmente entre los Beneficiarios supervivientes siempre que el ASEGURADO
no hubiera estipulado otra cosa.

13, DISPUTABILIDAD

Este contrato y la cobertura basica amparada en el mismo, seran disputables en los casos de
omisién o de inexacta declaracién de los hechos importantes al describir el riesgo que sirvié de
base para su celebracion, durante los dos primeros afios desde su fecha de vigencia o la de su
Gltima rehabilitacidén. En caso de aumento de la Suma Asegurada, sera también disputable
durante los dos primeros afios a partir de la fecha de su aumento.

14, AVISO DE SINIESTRO

El asegurado o el beneficiario debera dar aviso a UNIVERSO 2000 dentro de los cinco dias
habiles siguientes a la fecha de conocimiento de los hechos que dieron origen a la reclamacién,
presentando los documentos correspondientes que al efecto le sean solicitados.

15. VALORES GARANTIZADOS

Una vez cublertas las anualidades completas indicadas en la “TABLA DE SUMAS ASEGURADAS Y
VALORES GARANTIZADOS”, ¥ al venclmlento d éstas, el ASEGURADO podra elegir una de las
siguientes opclones:

s RESCATE.

»  PRESTAMO ORDINARIO.
¢ SEGURO SALDADO,

Slempre y cuando el plan contratado cuent4 con_ dicho:
respectiva.

acompaie de su tabla

16. RESCATE

E! CONTRATANTE podra obtener como valor de Rescate, el importe que se Indica’en Ia “TABLA
DE SUMAS ASEGURADAS Y. VALORES GARANTIZADOS", en Ia Imea correspondlente al numero
de primas anuales pagadas. -

En caso de que se soliclte el rescate antes del aniversario de la péliza, de dicho valor, se
descontarén lntereses por el tlempo que falte para completar el afio péliza.

Asimismo, tendra derecho a retirar los dividendos y el fondo en inversién que tenga disponibles,
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En caso de tener adeudos que haya contraido en virtud de la cldusula 17, estos se descontardn
del monto del valor de rescate.

Para obtener este Beneficio, el CONTRATANTE debera informar su decisién por escrito a
UNIVERSO 2000, anexando el contrato de seguro para su cancelacién.

Al momento de que UNIVERSO 2000 genere el movimiento de rescate, la pdliza quedara
cancelada automaticamente. :

17. PRESTAMO ORDINARIO

Durante la vigencia del contrato de seguro, se podran hacer retiros parciales del valor de
rescate, mediante solicitud por escrito del CONTRATANTE a UNIVERSO 2000, El retiro parcial
podra ser cualquier monto sin exceder el valor del préstamo méximo indicando en la “TABLA DE
SUMAS ASEGURADAS Y VALORES GARANTIZADOS", considerando la tasa de interés vigente al
momento del préstamo. El monto del retiro parcial serd deducido del valor de rescate aplicando
los intereses por adelantado.

Los intereses se cobraran en forma anticipada, en caso de que los préstamos no sean pagados
a su vencimiento, devengaran nuevos intereses que se calcularan basandose en la tasa sobre
préstamos vigente en ese momento,

Por la falta de pago de los intereses, el contrato de seguro no se cancelara, siempre y cuando
el adeudo total sea inferlor al valor del préstamo méximo de la pollza.

Si el adeudo llegara a ser mayor al valor del préstamo maxlmo, el contrato de seguro se
cancelard automaticamente por agotamiento de reserva.y no tendra ningin ‘valor. Dicha
cancelacién sera notificada por UNIVERSO 2000, qulén bajo nlngun concepto podra rehabilitar
el contrato.

18, SEGURO SALDADO

Sin mas pago de primas el Seguro Saldado mantiene este contrato en vigor, por el plazo
originaimente contratado y por la suma asegurada que se especifica en la "TABLA DE SUMAS
ASEGURADAS Y VALORES GARANTIZADOS", en la linea correspondiente al nimero de primas
anuales pagadas y vencidas. Para hacer usos de este derecho, el CONTRATANTE debera
solicitarlo por escrito a mas tardar dentro del periodo de espera para el pago de Primas.

UNIVERSO 2000 entregard un endoso que justifique este movimiento, anotando que los
crecimientos pactados de Suma Asegurada en caso asi como los Beneficios Adicionales
contratados originalmente, quedan sin efecto alguno.

El Importe del Seguro Saldado serd pagado por UNIVERSO 2000 en las mismas condiciones que
lo seria la suma asegurada original.

Para hacer uso de este derecho, el CONTRATANTE deberd pagar previamente todo adeudo
contraido en virtud de este Contrato.

El CONTRATANTE podré obtener como rescate del Seguro Saldado, el 85% de la reserva que
corresponda al contrato, mediante la devolucion de la péliza para ser cancelada.

19, PARTICIPACION EN LAS UTILIDADES

El ASEGURADO participara en las utilidades obtenidas por UNIVERSO 2000 en la cartera de
Seguro de Vida individual, de acuerdo con los procedimientos registrados al efecto ante la
Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

Si la forma de pago es fraccionada el derecho a la participacion se adquirird al liquidar la

anualidad completa.
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Si el CONTRATANTE dejare de pagar primas, automdticamente se suspenderad el pago de
participaciones, excepto en el caso de que el Contrato continuare en vigor.

A partir del segundo aniversario de la poliza, se verificara si existen o no dlvldendos. En caso de
existir, el importe respectivo se traspasara al fondo sefialado en Ia clausula 20 RN

20. FONDO

Por cada pdliza se llevard una cuenta de fondo de lnverslon, la cual se constitulra de los
dividendos ganados, mds los rendimientos mensuales que se generen. ;

En cualquier momento durante la vigencia de la pdliza el CONTRATANTE podra solicitar el retiro
total o parcial de su fondo.

UNIVERSO 2000 invertira el fondo en valores de renta y a plazos fijos de los documentos
emitidos por Instituciones de Crédito y por el Goblerno Federal, o en cualquier otro tipo de
valores autorizados para Inversiones que permitan obtener el mejor rendimiento posible dentro
de la maxima seguridad pero también con la liquidez necesaria, y de acuerde con las reglas
para la inversidn de las reservas técnicas de las Instituciones y Sociedades Mutualistas de
Seguros emitidas por la S.H.C.P., publicadas en el Diario Oficial de la Federacién el 18 de
agosto de 2000,

UNIVERSO 2000 buscara el mayor rendimiento posible en las inversiones del fondo de inversién
sin que esto signifique que se estd garantizando un rendimiento predeterminado, debido a las
fluctuaciones del mercado.

Si el CONTRATANTE dejare de cubrir una prima dentro del periodo de espera, ésta se pagard
del saldo de la cuenta del fondo de inversién siempre que éste asi lo permita.

21, SUICIDIO

En caso de que la muerte del ASEGURADO ocurriese por suicidio durante los dos primeros afios
contados desde la fecha de inicio de vigencia de la pdliza o de la ultima rehabilitacién de este
Contrato, cualquiera que haya sido la causa y el estado mental o fisico del ASEGURADO, la
obligacién de UNIVERSO 2000 se limitara tunicamente a pagar el importe de la reserva
matematica que corresponda a este contrato, en la fecha en que ocurra el fallecimiento.

22. COMPETENCIA

En caso de controversia, el reclamante deberd ocurrir a la Comisidn Nacional para la Proteccién
y Defensa de los Usuarios de Servicios en sus oficinas centrales o en las de sus delegaciones
regionales, en los términos del articulo 68 de la Ley de Proteccién y Defensa al Usuario de
Servicios Financieros y demas relativos y aplicables. Si dicho organismo no es designado arbitro,
el reclamante debera ocurrir a los tribunales competentes del domicilio de UNIVERSO 2000
consignado en la caratula de la pdliza.

23. COMUNICACIONES

Todas las comunicaciones a UNIVERSO 2000 se haran por escrito directamente en el domicilio
que aparece en la caratula de la pdliza.

24, PRESCRIPCION

Todas las acciones que se deriven de este Contrato de Seguro, prescribirdn en dos afios,
contados desde [a fecha del acontecimiento que les dio origen tal como lo previene el Art. 81 de
la Ley Sobre el Contrato de Seguro, salvo los casos de excepcién consignados en el Art, B2 de
la misma Ley.
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La prescripcidn se interrumpird no sélo por las causas ordinarias sino también por el
nombramiento de perito o por la Iniciacién del procedimiento sefialado en el articulo 68 de la
Ley de Proteccién y Defensa al Usuario de Servicios Financieros.

25. INTERES MORATORIOS

Si UNIVERSO 2000 no cumple con las obligaciones asumidas en el contrato de seguro al
hacerse exigibles legalmente, debera pagar al acreedor una indemnizacién por mora de acuerdo
con lo siguiente:

1. Las obligaciones en moneda nacional se denominaran en Unidades de Inversin, al
valor de éstas en la fecha de su exigibilidad legal y su pago se hara en moneda nacional al valor
que las Unidades de Inversién tengan a la fecha en que se efecttie el mismo.

Ademas, UNIVERSO 2000 pagard un interés moratorio sobre la obligacién denominada en
Unidades de Inversién conforme a lo dispuesto en el parrafo anterior, cuya tasa serd igual al
resultado de muitiplicar por 1.25 el costo de captacion a plazo de pasivos denominados en
Unidades de Inversién de las instituciones de banca muiltiple del pais, publicado por el Banco de
México en el Diario Oficlal de la Federacién, correspondiente a cada uno de los meses en que
exista mora:

II. Cuando la obligacién principal se denomine en moneda extranjera, adicicnalmente al
pago de esa obligacién, UNIVERSO 2000 estara obligada a pagar un interés moratorio que se
calcularé aplicando al monto de la propia obligacién, el porcentaje que resulte de muitiplicar por
1.25 el costo de captacién a plazo de pasives denominados en ddlares de los Estados Unidos de
América, de las instituciones de banca multiple del pais, publicado por el Banco de México en el
Diario Oficial de la Federacidn, correspondiente a cada uno de los meses en que exista mora,

26. REHABILITACION

En caso de que este contrato hubiere cesado en sus efectos por falta de pago de primas, como
se prevé en su cldusula 9, éste puede ser rehabilitado, siempre y cuando no haya transcurrido
mas de un afio desde la fecha de su Ultima cancelacién, el ASEGURADO lo solicite por escrito a
UNIVERSO 2000, en cualquier momento de dicho lapso y antes de la fecha de vencimiento del
plan. La rehabilitacién estard sujeta a la presentacion de pruebas de asegurabilidad y salud
satisfactorias para UNIVERSO 2000 asi como al pago de una prima minima suficiente para
mantener la pdliza en vigor y cualquier otra deuda derivada de esta pdliza, con un recargo
calculado a la tasa de interés autorizada por la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

27. CAMBIO DE PLAN

A solicitud del CONTRATANTE el plan de este contrato podrd ser cambiado de acuerdo a las
politicas y requisitos vigentes que en ese momento establezca UNIVERSO 2000, a otro plan que
tenga en vigor en iguales condiciones de forma, monto o ambos. Para ejercer este derecho la
péliza debera estar en vigor. En el nuevo contrato se entenderd que la fecha de inicio de
vigencia y la edad del ASEGURADO en ese momento, serdn las mismas que se hubieren
sefialado en el contrato original.

Al celebrarse este camblo, el CONTRATANTE deberd pagar a UNIVERSO 2000 la diferencia de

las primas y/o reservas entre uno y otro plan, mas intereses de acuerdo a la tasa anual
registrada ante la Comision Nacional de Seguros y Fianzas, capitalizables en el vencimiento de

cada una de ellas hasta la del cambio y aplicindose para el computo, las tarifas en vigor al
celebrarse el cambio.

Se considerara como cambio de plan cualquier cambio en la Suma Asegurada, y esto implicara
un recalculo de valores garantizados.
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28, AJUSTE AUTOMATICO DE SUMA ASEGURADA

De acuerdo al plan contratado, la Suma Asegurada para la cobertura baslca Permanecera
constante durante el plazo de seguro especlﬂcado en la cardtula de la pdliza, - :
En caso de que la poliza no contemple algin tipo de crecimiento automético en suma
asegurada, ésta permanecerd asf hasta su vencimiento, -

ENDOSOS
Operara(n) solamente sl en la caratula de la poliza se Indica que esta(n) Incluido(s).
‘ ENDOSO PARA MUJERES
Mediante este ‘endoso se hace constar que la tarifa del Seguro de Vida aplicable a personas dél 5
sexo femenino equivale a la de personas del sexo masculino, descontando tres afios de la'edad

de la ASEGURADA para efectos de la determinacion de la prima y valores garantlzados, asf =
como para la participacién de utilidades. ;

Este beneficio no opera en planes con duracién de un afio o cuando el riesgo es dlctamlnado“'
como Subnormal, R

ENDOSO PARA NO-FUMADORES

Medlante este endoso UNIVERSO 2000 hace constar que como consecuencia de las condiciones
declaradas por el ASEGURADO en la correspondiente solicitud, ha sido calificado como no
fumador.

Por tal motivo el ASEGURADO gozara de este beneficio que consiste en reducirle dos afios a la
edad para el célculo de la prima y valores garantizados, por el tiempo que establece la pdliza y
mientras persistan las condiciones declaradas por el ASEGURADO en la solicitud respectiva.

En caso de presentarse cambios en dichas condiciones dentro de los dos primeros afios
contados a partir de la fecha de Inicio de vigencia o de su Ultima rehabilitacién, el ASEGURADO
deberd comunicarlo por escrito a UNIVERSO 2000 a mas tardar en el siguiente aniversario de la
pdliza, transcurridos esos dos afios, la poliza serd indisputable.

UNIVERSO 2000 dispondra de treinta dias a partir de la fecha en que reciba la comunicacién a
que se hace referencia en el parrafo que antecede, para resolver si mantendra en vigor el
presente endoso. De no recibirse ésta comunicacion por parte del ASEGURADO, se asumira que
las condiciones establecidas en la solicitud persisten.
Si al ocurrir el evento cublerto se desprende que el ASEGURADO era fumador, UNIVERSO 2000
ajustard la suma asegurada en funcién de la prima pagada considerando la edad real del
ASEGURADO a la fecha de contratacion,

Este beneficio no opera en planes con duracién de un afio o cuando el riesgo es dictaminado
como Subnormal.

BENEFICIOS ADICIONALES
CLAUSULA DE INDEMNIZACION POR MUERTE ACCIDENTAL (MA)
Operara solamente si en la caratula de la péliza se indica que esta incluido
Durante la vigencia de la pdliza el ASEGURADO gozara del beneficio de indemnizacidén por

muerte accidental conforme a las siguientes bases:
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ACCIDENTE

Para los efectos de esta clausula se entenderd por accidente la accién sibita, fortuita y violenta
de una fuerza externa absolutamente ajena a la voluntad del ASEGURADO y que le origine
directamente y con Independencia de cualquier otra causa, la muerte, siempre que esto ocurra
dentro de los 90 dias siguientes a la fecha del accidente,

BENEFICIO

UNIVERSO 2000 pagara la Suma Asegurada contratada para este beneficio, s/ a consecuencia
de un accidente ocurrido y cublerto durante la vigencia de la pdliza y dentro de los 90 dias
siguientes a la fecha del mismo, el ASEGURADO fallece, ademds pagara el 10% adicional sobre
la suma asegurada contratada para esta cobertura, en caso de que el asegurado, como
consecuencia de un accidente automovilistico haya traido puesto el cinturén de seguridad,
previa comprobacion del ministerio pablico. La responsabilidad de UNIVERSO 2000 en ningtn
caso excedera de la Suma Asegurada contratada para esta cobertura salvo el 10% adicional
sobre suma asegurada que se ofrece como valor afiadido para este beneficio.

Correspondera a los beneficiarios, demostrar el cardcter de accidental de la muerte del
ASEGURADO.

CANCELACION DEL BENEFICIO

La vigencia de esta clausula adicional cesara automatlcamente sin que se requlera declaraclon 0.
notificacién de UNIVERSO 2000 en el momento que:

s Termine la vigencia o el plazo de pago de primas de Ia’cobertdra béslca.'

» ElI ASEGURADO cumpla 70 afios de edad
« El contrato de seguro termlne por cualquler causa

« El CONTRATANTE solicite por scrito Ia

ldusula adicional en cualquier
aniversario de la pdliza, generéndose eI e s

En este lltimo caso, de a Prlma tobal establecida en‘la’ carétula de Ia péllza se deduclrc': el
Importe de la prima para este beneﬂclo. :

Las condlclones generals que rlgen el seguro contratado tamblén se aplicardn a esta cldusula,
slempre que no sean contrarias a lo pactado en la presente.

PRIMA

UNIVERSO 2000 concede este beneficio de indemnizacién por muerte accidental mediante la
obligacién del pago de una prima adicional que se encuentra ya incluida en la caratula de la
pdliza.

INDEMNIZACION POR PERDIDAS ORGANICAS (PO)
Operara solamente si en la caratula de la péliza se indica que esta incluido

Durante la vigencla de la pdliza el ASEGURADO gozard del beneficio de indemnizacién por
pérdidas organicas conforme a las siguientes bases:
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Capitulo 11, Desarrollo de un Producto de Vida Individual

ACCIDENTE

Para los efectos de esta cliusula se entendera por accidente la 6n stbita, fortuita y violenta
de una fuerza externa absolutamente ajena a la voluntad del ASEGURADO y que le origine
directamente y con independencia de cualquier otra causa, " la pérdida.de alguno de los
miembros u drganos que a continuacién se detallan, slempre que esto ocurra dentro de los 90
dias siguientes a la fecha del accidente. g ; .

BENEFICIO

Si como consecuencia directa de algiin accidente el ASEGURADO sufriera dentro de los 90 dias
siguientes a la fecha del mismo, la pérdida de alguno de los miembros detallados a
continuacion, antes de llegar a la edad de 70 afios, UNIVERSO 2000 pagara al ASEGURADO, el
porcentaje de las indemnizaciones correspondientes a la Suma Asegurada contratada, que
enseguida se expresan:

a) Por pérdida de la vista de ambos ojos 100%
b) _Por la pérdida de la vista de_un ojo conjuntamente con la pérdida de un _pie o de [ 100%
c)__Por la pérdida de ambas manos 0 ambos pies 100%
d) Por la pérdida de una mano o un pie 50%
e)_Por la pérdida de la vista de un ojo 33%
f)__Por la pérdida del dedo pulgar 25%
Por la pérdida de un dedo indice 10%
h) Por la pérdida de uno de los dedos medio, anular o mefique 5%

Si son varias las pérdidas ocurridas simultaneamente, las indemnizaciones correspondientes se
sumaran, pero el pago total que haga UNIVERSO 2000 no podrd exceder la Suma Asegurada
vigente al momento de ocurrir el sinfestro.

Para los efectos de esta clausula se entiende: Por pérdida de una mano, su anquilosis o
separacion al nivel de la articulacién Carpo - Metacarpiana o arriba de ella; por pérdida de un
pie, su anquilosis o separacion al nivel de la articulacién Tibio - Tarsiana o arriba de eila; por
pérdida de dedos, cuando ésta sea de dos falanges completas cuando menos, y por pérdida de
la vista se entendera la pérdida completa y definitiva de la vision.

Correspondera al ASEGURADO, demostrar el cardcter de accidental de las lesiones producidas y
que traigan como consecuencia la pérdida de miembros.

CANCELACION DEL BENEFICIO

La vigencia de esta clausula adicional cesara automatk:amente sin que se requiera declaracién o
notificacién de UNIVERSO 2000 en el momento que' : :

e Termine la vigencia o el plazo de pago de primas 'de la cobertura basica,

o EI ASEGURADO cumpla 70 afios de ed'a!d

e El contrato de seguro termine por cualquler causa,

e El ASEGURADO sufra:un accldent ue e de derecho a una de las Indemnizaciones
establecidas en esta Cldusula'y que tenga como consecuencia el agotamiento de la Suma
Asegurada.

e El CONTRATANTE solicite por escrito la cancelacién de esta cldusula adicional en cualquier
aniversario de la péliza, generdndose el endoso respectivo.
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Capitulo I1. Desarrollo de un Producto de Vida Individual

En este GItimo caso, de la Prima total establecida en la cardtula de la pdliza se deducird el
importe de la prima para este beneficio.

Las condiciones generales que rigen el seguro contratado también se aplicaran a esta clausula,
siempre que no sean contrarlas a lo pactado en la presente.

PRIMA

UNIVERSO 2000 concede este beneficio de indemnizacién por perdidas organicas mediante ia
obligacién del pago de una prima adicional que se encuentra ya incluida en la caratula de la
péliza.

EXCLUSIONES:

Estas coberturas de accidente no cubren y excluyen lo siguiente:

A. Enfermedades preexistentes, son aquellas que antes de la vigencia de la
péliza hayan provocado un gasto y cuyos sintomas y/o signos:

+ Se hayan manifestado con anterioridad a la vigencia de la cobertura;

* Se haya integrado un diagndstico médico previo a la vigencia de la
poliza, sin importar que los signos y/o sintomas hayan desaparecido;

* Sean aparentes a la vista o que no pudieron pasar desapercibidos.

B. Padecimientos congénitos: Alteracion del estado de 1a salud fisiolégico
y/o morfolégico en alguna parte, 6rgano o sistema del cuerpo que tuvo
su origen durante el periodo de gestacion, aunque algunos se hagan
evidentes al momento o después del nacimiento, incluso después de
varios aiios.

C. Canceres in-situ de cualquier localizacién, cinceres de la piel (con
excepcion del melanoma maligno) y tumores en presencia de un virus de
inmunodeficiencia adquirida (VIH). Los canceres de la préstata que por
histologia permanezcan en la etapa T1, o de cualquier otra clasificacion
equivalente o menor.

D. Enfermedades de las arterias coronarias que requieran angioplastia y/o
colocacion de stent, y cualquier otra técnica que no sea cirugia de
revascularizacion como se definié en el parrafo D de enfermedades
cubiertas.

E. Enfermedades que requieran reemplazo o plastia de valvulas cardiacas.

F. Enfermedades causadas directa o indirectamente por:

* Lesiones o padecimientos inferidas intencionalmente por el propio
asegurado;

« Radiacion, reaccion atomica o contaminacion radioactiva;

e Veneno, inhalacién de gases o vapores venenosos;

» Desé6rdenes mentales, emocionales o nerviosos, alcoholismo, abuso o
adiccidn a drogas o sustancias estupefacientes.

« Intento de suicidio.

G. Cualquier enfermedad relacionada con la presencia del virus de
inmunodeficiencia adquirida (VIH).

H. Sintomas cerebrales de migraia, lesion cerebral causada por
traumatismo o hipoxia y enfermedad vascular que afecte al ojo o al
nervio éptico, y las alteraciones isquémicas del sistema vestibular.,

I. La enfermedad inducida por medicamentos toxicos.
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SOLICITUD
La solicitud del producto se muestra al final de este capitulo,
2.5 Producto terminado.

Una vez terminada la nota técnica del producto y la documentacién contractual, éstas se
registran mediante el proceso que se indica en la circular 8.1 de fecha 9 de julio de 2002, anexo
3 que dice “El registro de productos se llevard a cabo via remota a través del envio de
informacién de documentos electrénicos en formato PDF, mediante un médulo especifico de la
pagina web de esta Comisién, El acceso al médulo de registro se encuentra restringido para que
tnicamente los operadores responsables designados por las entidades supervisadas puedan
solicitar el registro de productos”,

Al registrar el producto, se deberd anexar a la nota técnica, la documentacion contractual y al
andlisis de congruencia las sigulentes leyendas:

Nota Técnica'®:

“(Nombre del profesionista) con cédula profesional y certificacién o
acreditacién ________, hago constar bajo ml responsabilidad profesional que la
metodologia para la determinacidn de la prima, reservas y demds elementos técnicos
considerados en la presente nota técnica, se apega a lo previsto en la Ley General de
Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros”.

Documentacién Contractual?®,

“(Nombre del profesionista) con cédula profesional y certificacién o
acreditacion hago constar bajo mi responsabilidad profesional que la
documentacién contractual del producto denominado (nombre del producto) se apega a lo
previsto en los articulos 36 y 36-B de la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas
de Seguros y demas disposiciones aplicables”.

Andlisis de Congruencia?!:

“Los que suscribimos (nombre del actuario) con cédula profesional y
certificacion o acreditacién y (nombre del abogado de la institucién) con
cédula profesional bajo nuestra responsabilidad, hacemos constar que
hemos verificado que las obligaciones asumidas en las condiciones contractuales del producto
denominado (nombre del producto), se encuentran fielmente respaldadas mediante los
métodos actuariales descritos en la nota técnica correspondiente.

Es importante mencionar que la CNSF cuenta con treinta dias habiles para revisar los productos,
y al finalizar este periodo es posible que envie observaciones o comentarios. De ser asi se da
por cancelado el producto y se registra nuevamente el producto si asi lo requiere la Compafifa,
aplicAndose nuevamente el periodo de espera de treinta dias (se debe aplicar nuevamente los
lineamientos establecidos para este fin)

Una vez realizado el proceso de registro, podemos definir el producto en el siguiente esquema:

¥ Esta leyenda se muestra en la cardtula de la Nota Técnica.
2 Esta leyenda debe aparecer en la carétula de la Documentacién Contractual,
# El andlisis de congruencia es un resumen de la informacién mds relevante entre [a nota técnica y las condiciones
generales. En este andlisis se indica que lo descrito en las condiciones generales del producto se sustenta con la nota
técnica.
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DEFINICION DEL PRODUCTO
SUPUESTDS F!NANCI’EROS : RENTABILIDAD
u:sugchTéN DESCRIPCION -~ PARAMETRO DESCRIPCION
* CNSF-2000 para Vida Tm&lﬂ&”&’; COMN : M.N. " Porcentajes 30,25,20,15,15,14,13,
Individual pln elfondo:: 10,9,8,7.55.5% en 70,50,40,30,20% en  cancelacién para . 12% en adelante para
de Invers| f;e adela adelante elfondode ;>  ambas monedas
‘; Délares: 6,6,5.5% en Délares: inversién - -
ade 60,45,30,20,15% en -
adelante . . .-
M.N.: 45% 15%aplicadoala  Gastos de gestién - M.N. 70,50,40,30,20%
Délares: 4.00% prima externa’ - en adelante
Ll p N . DAi: 60,45,30,20,15%
R S - en atelante
. Bésicay accidente Se otorga & partir de 4% aplicadoala  Gastos de gestis: 10% para el fondo
- (muerte accidental y lare prima de tarifa . intema " <
- pérdidas orgdnicas) : ' -
3 ( 0%fr- lt)'t-iVx
Sin crecimiento M.N. $50.00 - . Mortalidad Tabla Selecta y Ultima
DSlares: 5dét. -~ : de la Sodedad
Americara de
Actuarios al 100%
Nacional y Délares Se aplican los 95% todos los affos
vigentes en el sobre reserva
periodo de emkién -
10y 20 aflos 7 : E 0,0,79,80,83,87,90,93,
100% sobre valor de
1 rescate
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SOLICITUD DE SEGURO DE VIDA INDIVIDUAL “ ~* =

Solicitud ND.

puio ey oo " Podza No,

vord

¢ bow sobotados Cental ~sf( ) o ()

DATOS DEL CONTRATANTE I L -
RFC CURP Relacién con el soicitante
Nombxe y/o Razon Soclal
Callle y oim. Coloria
cP. Esiado Municiplo 0
Poblacion Telélonos

[DOMICILIO DONDE SE PAGARAN LAS PRIMAS |
Calle y nim. Colonia
C.P. Estado oD
Poblacién Teltfonas.

'DATOS DEL SOLICITANTE
RFC CURP Seo F()M()
Nombre (8)
Apellido palerno Apeilido matemo
Lugar de nacimiento Fechade - ;- Edad -
Estadochd.  Solero [ ] Casado [ ] Divordade [] viwde [] o [] : I
Domiicilio pasticutar: calle y pim. Colonia
cP. Estado Mumicipio o D
Poblacion Tetdfonos.
Qcupacion en qué consiste
Nombre de su puesto Ingreso anual
Giro de la empresa
2Qué tipo de magquinas, herramientas, sustancias o vehiculos utiliza?
LRequiere koencla? si() no() LRequicre certificacion médica 7 si( ) ao( ) Fecha de expiracién dd/mm/aa
LRequiera viajac? si()no() Viaja at extranjero? si{)na(} Tipode
Trabaja en las alturas si{ }no() Indicar altura promedio (mts)
Indique kigar de trabajo: { )} Oficina ( ) Fabrica ( ) TaNer () Cada
Empresa donde presta sus servicios

TIPO DE PLAN Y COBERTURAS

Tipo de Plan: Plazo de seguro Plazo de plgndoprlmal — : S ‘A
Cobarturas Suma Asegurada /. Prima (en caso de cotizar en base 8]
Basica R : .
Beneficio de (Soko se ur 3on)
MA( } PO( ) —— —_—
Otros ——————— S ———————————————————
ON DE BENEF . o : . : .

Anotar nombre complelo, pareniesco (para efectos da ldunﬂk:neién) y poreenln]a

Advertencies: En caso de que se Gesee nombrar baneficisnos 8 Mencres de 6dad, N0 53 debe 3eflalar & LN MAYOr de adad COMO fIpresaniante de las MONOMES Pars Sfocics 48 ue en
Su raprasentacon, Cobra I indemniz8ct. Lomlmmhlhﬂtll&wuluvmmmhmmmmmm . sibacoas, represoniantes de herederos U
otros cargos smWares y 0o considaran al contralo de

La designacun que umummwummmmmummmwmhm-«mmﬁwmmmum
benehcianoc sl mayor de edad, qun en (oda cass 3640 tandria una obigackn moral, m-uuwuumummmmamumnm .
incondicionado de disponer de i suma Bsegwada )

OTROS SEGUROS
(¢Esta sakctando o ha soliciado seguros on ors compania? s ( ) naf ) Compaiia Suma
L8 han rechazado, Wilado 0 exyapmado aiguna sokcud? st ( ) no { ) En caso afimativo por qué motive

Seguros expedidos (en vigor o cancelados}
Compahia Suma Asegurada Moneda Plan




JREFERENCIAS PERSONALES -

Nombre - Teldfono
N }
¢ )
( )
AFICIONES Y DEPORTES RN B RS
&£Qué doporte praciica y con que frecuencia?
¢Enqué torma? Profesional{ )  Amateur { ) ¢ Dasea cubxic el rlesgo? si{ ) no( )

NOTA: i usted desaa cubrir siguno e los rlesgos descritos con relacién a sus aficlones y/o deportes, por favor solicite y reguisite ol cuestionarie cormespondients

HABITOS g .
54 n o) panada Nzo uo de Unc a varios de 8sos productos indique:

ACTUALMENTE Facha de inicio Fecha de 16minc. Motivo
8! No Cantidad Fracuencia dd mma s ddmmaa
P — oo/
Al ez e 00C—/ — [CIro frram
o [owa Crea [ 0 [ 1 1§ ] OO OO L
<Hace 0 ha hecho uso R
dle rogas o astimulanias? O0OC—3l ] [CI1 OT1T11
Tio de ioga 0 0
[cuesTIoNARIG MEDICO (cbugatado)
S|

9 ¢Padece o ha padecido?

NO
1 ¢Ha sdo examinado o ratada dante fos 2 Gimos aflos por algdn medico? D D s NO
2 4Le han practicada aiguna infervencion quiirgica 80 ios BMos 5 Mcs? Im N a Enfermedad cardisca | ]
3 ,Ha sido intomada en aigin hospal, clinica o sanatoric en los Limos 5 sfas? o0 b. Sopoensicoazen  [] [J
4 ¢ Trone siguna viacisn fisica como consecuencia de enfermedad o sccidents? OO0 cwswemease [ O
(sorders, cojera, mudez, pérdida da meembros, ef: ) d presonanensisn ] ]
5 ¢Ha diuminuido  umantado su peso 10Kkg © mds en ef GHtmo Afo? 00O o coteoma oo
o ] [ ] 1. Emermedad pumonar [] []
GEsanaa [ mis ueiconmn reso[______ Junsaco 0. Tos cronica oo
7 Lo ha sido pracicada aiguna prueba B3pecial como: electrocardiograma, D D . Asma D D
radwgrafins e Sigin 6rgana en concrelo, curva de ghucosa, pruebas do la fxicién
ronal 0 hepdbca, sxamen de SIDA, elc 7 L Tioides og
Resutado | ] | Gastittis o0
B . Toms sigun mecscamento? OO0 ¢ uvceregesrica on
Cuves? [ ] L Diamaa crtoics oad
+Dosde cuando? [::' m. Hopatits D D

10 4Concer 0 #ign bpo de tumor?
11 ¢Ha estado total ylo temporsknente invakdo?

Preymmias ndicioaales para majeres: 2
) ¢Ha tanido aiguna enferttiodad propla de (s mujer?

b} (Esla sctusimetne embarazeda?

<Cutonos meses tona?  I—

|
Ooa

EN CASO AFIRMATIVO DE ALGUNA DE LAS AMPLIAR
Progunta No Fecha da iniclo____ Duraciorn Estado actusl ylo

Nombre y domicko del mAdico que acostumbra consultar;

Nombre dal hosprtal:

ANTECEDENTES FAMILIARES RN
Esisdodessid  Edad a la muerle

Madre
Padre
Hermanos

1] ¢




|ANTECEDENTES FAMILIARES
Sus padres isnan o han tonkio siguna e las siguionies sniarmedades:
Guien Evolucion

Céncer

Presion arterial sita
DE INTERES PARA EL SOLICITANTE {dabe leerio antes de firmar)
Da

progunte, podria oniginac 1a pardida de derachos del #soguado o de los bancficiarios en su Caso. EmmmbMymMmumwwnmmmu
fuera necosanc, a prasantar exémenes médkos que Universo 2000 e3bme conveniontes por cuanta do dste, AUTORZO & los MACICOB que Me hayan asishdo 0 examinado,

haspilales, sanalorios, laboratonas y clinicas & las que haya acudido Pars diagnositca o tratamiento de Cuaiquier accidents o enfarmedsd, lllmthlmkudcuwu
dande hay® iNgresado UNA sokcituat e 3aguas de vide, para que (roporciona 8 Liniverso 2000. fos informes que requieran raferantes & mi sakud, sniemedades ¥ habitos
anteriores: informacion Que parkd ser requenda on cuaiquier momento que Universa 2000. fo considens oporiuna inclusive despues de mi fatecimiento. Para tal efecto relevo &

tas parsonas dol secreln prolosional doi caso.

Lugar y fecha

Fima dei contratanle Firma del contratants

INFORMACION DEL AGENTE

1 ¢Cuanto tiempa hace qua conoce al (las)
2 ¢En cusnio esbma et capdal dot Contralanta?

3 4Encuanto estima sus inQrssos mensuales?

4 ¢Aparenta (n) buana sakud el (Jos) sokcitanis (s)?

5 ¢ Conoce Usted aigo de su sahud, habios,
mw-omd-vﬂnmmamﬂm-lmm?

8 ¢Exisle 2Igin riesgo Pekgroso dontro da su ocupacion habiual?
7 ¢Lo conata qua el chents frmo este sokcHuI?

Nombis del (los) mgonite ()

Nombxre del Supervisor

EXAMEN MEDICO

(;:nme sn[] om

|OBSERVACIONES .'

[PARA UBO EXCLUSIVO DE UNIVERSO 2080 .-
Dxctamen Q.11

Fecha

romogue & ] wol]

[ Nombe y Firma det.
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Capitulo 1. Implementacién y Comercializacion

CAPITULO III. IMPLEMENTACION Y COMERCIALIZACION
3.1 Generalidades

Una vez desarrollado el producto, el programa completo de éste debe implementarse, La
implementacidn significa entre otras cosas, tomar y adecuar todo lo necesario para que el
producto de seguro de vida individual se comercialice adecuadamente y satisfaga las
necesidades que se definieron en su anélisis para su desarrollo.

La dimensién del seguro de vida no es totalmente implementada hasta que la péliza que surge
como resultado del producto sea emitida sobre bases totalmente aceptables en todos los
aspectos y quede estructurado sobre una serie de metas y objetivos establecidos.

La comercializacion del producto en términos de seguros consiste en:
= La determinacién de los objetivos de la estrategia de mercadotecnia.

Lanzar un producto.

Aumentar [as ventas de un producto.

Asegurar que no haya disminucién en las ventas cuando un producto de la competencia
entra en el mercado.

Situar de nuevo un producto en su categoria, anunciando las ventajas en su nicho de
mercado.

Transformar la percepcién actual de un producto en la mente del consumidor.

= Estrategia de comunicaciones, publicidad, promocién, difusién, fuerza de ventas,
etc.

Las comunicaciones tienen una gran incidencia en la aceptacién o rechazo de un nuevo
producto, Para  comercializarlo no basta ofrecerlo a un precio atractivo a través de un canal
".;adecuado; es preciso dar a conocer la oferta, poner de manifiesto las cualidades y beneficios
para los clientes potenciales y estimular la demanda con argumentos pertinentes.

-/ Existen varlas alternativas por las cuales se puede expresar esa comunicacién: comunicacién
masiva que es la publicidad, venta personal y mercadeo directo.

La empresa debe orientar todo ese esfuerzo a través de la gerencia de ventas, ya que el
resultado que se obtenga depende en gran medida de la aptitud, actitud y accion de ese
ejecutlvo, puesto que esta influyendo directamente en el nimero de visitas que se hagan y en
la ‘calidad de las mismas. Las ventas y subdireccién son algo decisivo en el logro de los
objetivos propuestos en el lanzamiento del nuevo producto, y a veces se olvida o descuida su
importancia, perdiendo o limitando los resultados obtenidos.

3.2 Implementacién

La palabra implementacidn® significa: Poner en funcionamiento, aplicar métodos, medidas,
politicas, etc., para llevar algo a cabo.

Por tanto, corresponde a UNIVERSO 2000 implementar su nuevo producto, aplicando las
medidas, métodos y politicas necesarias para su buen funcionamiento.

! picdonario de la Real Academia Espafiola. Vigésima segunda edicién. http://www.rae.es/
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3.2.1 Técnica

Corresponde al drea técnica por medio de su departamento de estadisticas y valuacién de
cartera implementar el producto a efectos de obtener resultados ptimos.

El departamento de valuacién de cartera, tiene como objetivo reportar las cifras de
reservas, dividendos y los fondos de inversién al cierre de cada mes y manifestarlas en un
reporte que se le entrega al departamento contable o de administracién. Esto permite
saber cual es el monto de los pasivos de la compaiifa de seguros para poder constituirlos
oportunamente. Pero no solamente se encarga de enviar informacion interna sino también
Informacién externa, ya que trimestral y anualmente reporta estadisticas de cartera a la
Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, quien establece fechas para la entrega oportuna
de la informacién, no obstante las auditorias a las que debe sujetarse por disposicion de
dicho organismo. Por Gltimo la informacién que entrega a su auditor externo, quien es el
encargado de revisar que toda la cartera del ramo opere correctamente de acuerdo a lo
que indica el producto en la nota técnica.

Por tanto, al departamento de valuacién de cartera se le entrega la siguiente informacién:

1,
2,
3.
‘4,

Cuadro de definicién del producto.

Nota técnica.

Programa de calculo de valores técnicos.

Resultados obtenidos de la proyeccién de rentabilidad del producto.

" Con esta informacién se realizara lo sigulente:

Validacién de férmulas actuariales y financieras de acuerdo a lo establecido en la nota
técnica del producto.

Validacidn de primas netas, reservas y valores garantizados de la cartera para estadisticas
en forma mensual, trimestral, semestral y anual.

Reporte de estadisticas al departamento administrativo.

Reporte de estadisticas a la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

Validacién de la rentabilidad del producto en forma anual.

Reporte de estadisticas del producto de acuerdo a los siguientes conceptos: cancelacién,
emisidn, cobros, pélizas en vigor, suma asegurada, reserva matematica constituida,
comisiones pagadas, fondos de inversién,

Con el proceso anterior es posible detectar errores en el producto ya que la valuacién del
mismo puede presentar incongruencias en los calculos de primas netas, reservas, valores
garantizados, primas de tarifa, dividendos o en la formulacién del mismo. Todo lo que se
relacione a célculos incorrectos se reportard al area de sistemas quien se encarga de la
programacién del producto, en caso de encontrar errores en la formulacién o mal definicién del
producto, se reportaré al drea de actuaria y ésta procedera a corregir. Sl la correccién procede,
se envia una modificacién de la nota técnica del producto a la Comisidn Nacional de seguros y
fianzas.

Los procesos que se llevardn a cabo en el drea de valuacién de cartera son los siguientes:

>

Cierre mensual

El proceso del cierre comenzaré el titimo dia de operacién de cada mes.

+ Inversiones

Al departamento de inversiones se le solicitara las tasas de inversion por tipo de moneda
para aplicarlas en el calculo de las reservas, dividendos y fondo de inversién,
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« Sistemas

Una vez obtenidas las tasas de inversidn, éstas se cargaran en el sistema para que se
genere la siguiente Informacién de la cartera en vlgor' g

« Montos de fondos de Inversion.

« Montos de reservas

» Monto de sumas aseguradas.

« Monto de Pagos ( reclamaciones, retiros del fondo de Inversion, rescates).

> Reportes a generar después del cierre técnlco mensual

Después de terminar el cierre mensual se entregaran los slgulentes reportes a Ias areas de
contabilidad e informacidn financiera. = o

Instrumentos financieros

Se reportard la siguiente informacién a toda la direccién de vida en Ios prlmeros 10 d{as
de cada mes,

CETES Tasa promedio de CETES del mes entre 12,

Inflacién Tasa de inflacién al clerre mensual,

upIs Valor de la UDI al cierre mensual.

Délar Tipo de cambio del délar al cierre mensual.

Fondo VI Tasa del fondo de inversién de vida tradicional en M.N.
Fondo en ddlares Tasa del fondo de inversin de vida tradicional en délares,
Fondo UDIS Tasa del fondo de inversién de vida tradicional en UDIS

« Suma aseguradas
Se reportaran las sumas aseguradas de la cartera en vigor.
: « Producto financiero

Este reporte se realizard mensualmente y el monto generado de fondo de inversién se reportard
- en moneda nacional y ddlares,

Para generar este reporte se necesitara de la siguiente informacién:
1. Saldo sujeto a producto: Se obtendra del reporte mensual contable.
2, Movimientos del mes: Movimientos realizados en el fondo de Inverslon (retlros parclales,
retiros totales, etc.) tanto en moneda nacional y délares, :
3. Saldo actual: Saldos actuales del fondo de inversién.
4, El producto financiero del mes a reportar se calculara de la slgulente manera.
Saldo del mes anterior*(Tasa del fondo de lnverslén*94.25%) / 100
5. El costo de administracién del fondo al 5%
Saldo total del producto financiero*(5% / 95%)
» Auditoria de la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas
Se reportara a CNSF en forma trimestral y anual la sigulente informacién:
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e - CVA (cuaderno de valuacién actuarial): Circular S-20.1 del 16 de diciembre de 1998.

e . SESAS(sistema estadistico del sector asegurador): Circular S-20.2.1 del 16 de
diciembre 1998.

» Siniestros : Circular $-10.6.2 del 20 de febrero de 1998,

Informacién a enviar para el clerre anual.

e Formatos SESAS VIDA: 2.1, 2.2, 2.3, 3.1.A, 3.1.B, 3.2.A, 3.2.B, 4.1.A, 4.1.B, 4.2, 5, 6,
7, 8,9, 11, (Circular $-20.2.1) .

« Formatos SESA ONR A3, (Circular $-10.6.2)

e Formatos CVA's 1, 2y 3, (Circular $-20.1)

e Formatos FES (circular $-20.2.11)

Informacién a enviar para el clerre trimestral.

e Formatos SESAS VIDA: 1,10, (Circular S-20.2.1)

e Formatos SESA ONR A1, A2 y SESA GAAS.A3. (Circular $-20, 2)
e Formatos CVA's 1, 2 y 3. (Circular 5-20,1)

> Auditoria externa

Al menos dos veces al afio se auditard al drea de: vld ‘eniel célculo de reservas y
dividendos de la cartera en vigor a una fecha determlnada. :

La informacién que se evaluara se reﬂejaré en un dlctamen corto que S envlara a la
Comisién Nacional de Seguros y Flanzas. L : £ ; .

El auditor externo envlaré el dlctamen completo donde descrlblré todos IosAp rmenores de
su revisién, .

Cualquier lnformaclo'h que envfe a la CNSF se validara contra la que exista contablemente
en el sistema de UNIVERSO 2000 a la fecha del clerre,

> Monitoreo y revisién de productos

Adicionalmente se analizara la rentablilidad de los productos por tipo de plan y por moneda

en forma semestral. Los parametros a utilizar para validar la rentabilidad se obtendran de

la base de datos de la cartera de vida que proporcionara el drea de sistemas al cierre de

cada afio. El andlisis de rentabilidad se obtendra con el asset share correspondiente,

> REASEGURO

Debido a la poca experiencia con la que cuenta UNIVERSO 2000 en los seguros de vida, el

contrato de reaseguro que establecerd con los reaseguradores serd “cuota parte” y un
facultativo. A continuacion se describen las condiciones de los contratos mencionados.
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LIMITES DE RETENCION VIDA INDIVIDUAL

ANO VIDA ACCIDENTES
2002 $ 1'500,000 MxN $ 750,000 MxN
o su equivalente en ddlares o su equivalente en ddlares
"TIPO DE CO'NTRATO: CUOTA PARTE (50-50)
) PARTICIPACION: Reasegurador 50%
AR i Cedente 50%
VIGENCIA: .. Un afio!
* LIMITE DEL CONTRATO: - $ 3'000,000 MxN para cobertura basica

$ 1,500,000 MxN para beneficios adicionales

M(‘)NEDAk':' CRR U Moneda Naclonal :

| TARIFA: ndividual 1991-1998 (CNSF 2000)

Se aceptaran como riesgos normales, los

RIESGOS NORMALES.‘ B
S S que la COmpan!a tarlﬂque hasta 150%.

5

) RIESGOS SUBNORMALES.

, comsxomss S T Badicar 25% El primer afio
; R * - Beneficios: 50% Cada afio
SINIEST] ROS DE CHONTADOk: i $ 1,500,000 MxN (o su equivalente en ddlares)

" PARTICIPACION UTILIDADES: © . 50% con arrastre durante 2 afios
) . Sh v 0 slempre y cuando existan 250 o més
pdlizas cedidas a este contrato.

GASTOS REASEGURO 6% sobre prima cedida

- ADMINISTRACION Sistema tradicional
INTERESES: No hay
- RETENCION DE RESERVAS: No hay

! Eneste punto puede exitir una fecha real, sin embargo a manera general dedmos que seré un aﬁo a partir de la fecha
en que se firme el contrato : -
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CONDICIONES REASEGURO FACULTATIVO INDIVIDUAL

CONCEPTO COMPANIAS DE REASEGURO
“ COMPARIAS REASEGURADORAL1
- . REASEGURADORA 2

TARIFA LA MISMA QUE SE APLICA EN EL

CONTRATO AUTOMATICO CUOTA PARTE

2 COMISIONES
. VIDA 1ER. ARO  25%

‘ VIDA RENOV., 0%

! BENEF. 1ER ANO  50%
BENEF. RENOV.  50%
EXTRA OCUP. 20%
EXTRATEMPO  20%
EXTRA AVIACION  10% G T RS
RETENCION LIMITE DE RETENCION DE LA COMPAR
PTU NO HAY ST B R
RVA. RETENIDA  50%
INT. SOBRE RVA.  50% CPP"

tA.

4 i

3.2.2 Sistemas.
El 4rea de desarrollo de sistemas es la encargada de definir las caracteristicas del producto en
el sistema de la compaiiia, desarrollar el cotizador, brindar atencién y proporcionar un servicio
de calidad para el tratamiento y manejo de la informacién en cada una de las areas de la
compaiiia, desarrollando sistemas de informacién automatizados que permitan cumplir con el
buen funcionamiento del producto.

Se estableceran los requerimientos, tiempos, responsables y los procedimientos a
seguir para dar una respuesta rapida, Optima y eficiente para la implementacién de los
productos en el sistema de la compaiifa Universo 2000.
> Requerimientos del usuario.

El usuario solicita al drea de Desarrollo de Sistemas:
- Creacién de nuevos programas u aplicaciones.

En esta solicitud se justifica el requerimiento, que en este caso es: la implementacidn de
productos en el sistema.

El drea de Actuarfa llena la solicitud y la envia a sistemas:
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SOLICITUD DE REQUERIMIENTOS DE DESARROLLO Y MANTENIMIENTO DE

SISTEMAS.
USUARIO QUE SOLICITA | Eva Garcia Santiago
AREA QUE SOLICITA | Actuaria
AREA DE DESARROLLO | Sistemas
RESPONSABLE DESARROLLO | Javier Galicia Islas
FECHA DE SOLICITUD | 25/02/02
FECHA DE FECHA DE
ENTREGA ENTREGA
REQUERIMIENTOS PLANEADA REAL OBSERVACIONES
Definicion ramo
Definicion modalidad
Definicion cdigos cobertura
Definicion codigos tarifas
Programacién formulas
Impresion de pélizas
Impresion de endosos
Cotizador
Solicitante Responsable

> Estrategia y andlisis de los requerimientos.

Una vez entregada la solicitud al drea de sistemas, ésta lleva a cabo el andlisis y planea las
entrevistas necesarias con el area de actuaria, para dar seguimiento a su solicitud.

v

Madificacién 6 disefio de programas.

El drea de desarrollo se compromete a implementar el nuevo producto conjuntamente con
el equipo de actuaria.

Para este punto el responsable de sistemas genera la siguiente documentacién de acuerdo
a la metodologia de desarrollo implantada:

a) Nomenciatura usada para los programas y objetos de base de datos.
Se cuenta con un manual de estandares a seguir para la creacién de programas y
objetos de base de datos y se da a conocer a cada uno de los programadores.

b) Solicitud de creacién y traspaso de nuevos objetos de la base de datos de produccién.
En caso de que se requiera crear ¢ traspasar nuevos objetos a {a base de datos en

produccién, estos se solicitaran al responsable de la administracién de bases y a
sistemas.
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¢) Documentacidn del disefio de sistemas.

- Especificaciones de pantallas, reportes, procesos.
- Documentacién técnica: diagramas entidad relacién, diagramas de flujo de datos,

Diagramas de procesos, etc.
- Manual de usuario.

Liberacién de programas.

1%

Una vez implementados los programas de los nuevos productos y realizadas las pruebas
necesarias por parte del drea de Desarrollo y de Actuaria, se aplica lo siguiente:

a) Se presenta el programa, aplicacion o sistema, al personal responsable de la calidad
informética para su aceptacion y éste realiza una serie de pruebas junto con la persona
responsable de la programacién y con el propdsito de tener un control de calidad y
buen funcionamiento del producto presentado.

b) Una vez aceptado por el responsable de calidad, el lider del proyecto o el responsable
del desarrollo del programa presenta el programa al drea de actuaria para su
aprobacién 6 modificacién.

¢) El drea de actuaria acepta el programa realizado por el drea de desarrollo de sistemas,
y solicita la liberacion de programas.

d) Una vez Liberado el proceso, el area de actuaria solicita el traspaso de programas a

produccién, al administrador de la base de datos y sistemas 6 responsable asignado,
para que este se encargue de copiar el programa al ambiente de produccién,

> . Copia de programas a produccién.

El Administrador de la base de datos y sistemas o responsable de este proceso, informaré al
drea de desarrollo cuando el programa se encuentre en el ambiente de produccién.

Todos los programas que sean transferidos al ambiente de produccidn cumplirdn con las
politicas establecidas por la subdireccion de operaciones en conjunto con el drea de
desarrollo de sistemas y de administracién de base de datos y sistemas.

« Definicién sistemas

Una vez liberados los productos en el sistema para su operacidn, la definicion completa del
mismo en términos informaticos se resume en o siguientes cuadros:
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'DATOS TECNICOS 1
MO" MODA *"DESCRIPCION % DESCRIPCION IZYABIAYDESZ TASA DE INTERES LCREC [0 MONEDA ¥DEFINICIONT DESCUENTOS POR -
* PRODUCTO "= CORTA & TECNICO PRIMAS VOLUMEN DE SUMA
Dol Y RESERVAS ASEGURADA
7 Temporal 10aBos~ TE0I000010 4.50 % Nacional ! No
8 7 Temporal 20 aiios ©  TE01000020 450 % Nacional ngmmnmén No
N 9  Temporal I0afios ©  TE02000010 4.00 % Délares . Programacion - No
©°121°7 10 Temporal 20afios”  TE02000020 4.00% Dolares  “Programacién No
COBERTURAS
"/ COBERTURA' . CLAVE . SUMA ASEGURADA* 'DESCUENTOS EDAD
. ", COBERTURA : ' :
Minima . Maxima Femenino .. Furnador
724 No T
725 No
796 No
797 No

VALORES GARANTIZADOS

Para l;n;o eda dolares se apllcam al tipo de cambxo

VALORES GARANTIZADOS

 Préstamo méximo, rescate y saldado

Aplicacién de
formula en la

programacién
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3.2.3 Operativa.
De acuerdo al producto desarrollado, el departamento de actuaria de Universo 2000 establece las
politicas de los productos. Estas politicas se describen mas a detalle en el manual destinado a este
concepto y que en este proyecto no se incluye.
A continuacion describimos las normas operativas que se establecen para el producto desarrollado:
A) Seleccidn de riesgos

> Requisitos médicos
Se considerard la suma asegurada por fallecimiento.

Tabla de Requisitos Médicos I
(Sumas Aseguradas en Moneda Nacional)

EDAD A B C
0-18 750,000 Y 0

19 -39 1,500,000 3,000,000 | > 3,000,000
40 - 49 1,250,000 1,750,000 | > 1,750,000
50 - 59 1,000,000 1,250,000 | > 1,250,000
60-70 0 500,000 > 500,000

Para el caso de suma asegurada en dolares, es necesario convertirla a moneda nacional.
Descripcién de claves:

A) ' Cuestionario médico para seguro sin examen.

B). Examen médico y examen de gota seca, asi como muestra de orina; con prueba de nicotina y
cocaina incluidos en el “kit” autorizados y enviados por la oficina Central,

C) Examen médico, Muestra de sangre que incluye prueba de Elisa (HIV), Biometrfa Hematica (B.H.),
Quimica Sanguinea de 12 elementos (SMA 12/60"), Examen General de Orina (EGO), Radiografia
de térax (Rx) y Electrocardiograma de esfuerzo en banda sin fin con protocolo de Bruce (ECGE).
Para hombres mayores de 50 afios se solicitard Antigeno Prostatico (PSA).

3 Sumas aseguradas maximas.

La suma asegurada maxima aceptada sera en funcién de la siguiente tabla:

Edad Monto Mdaximo

19 -39 15 veces el ingreso anual. |
4049 10 veces el ingreso anual,

> 49 7 veces el ingreso anual,
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Descripcion Monto mdximo Observaciones
Bésica Beneficios

Amas de casa $1,500,000 $600,000 Solo se admite el
beneficio de accidente.

Mayores de 12 y hasta | $1,000,000 No se otorgan beneficios

24 anos adicionales

Informe confidencial Mayor a $3,000,000 Cuando la suma
asegurada sea mayor a
$3,000,000

Muerte accidental y $2,500,000 Se aplicara su

pérdidas organicas equivalente en dlls.

» Informacion financiera.

Se consideraran todas las sumas aseguradas de pdlizas de Vida que tenga en vigor el asegurado.
Asimismo, en caso de que el solicitante tenga seguros con otras compaiiias y [a suma asegurada
acumulada rebase su capacidad de pago de acuerdo a sus. ingresos, se solicitard informacion
financiera para evaluar la aceptacion de la nueva suma asegurada.

> Extraprima médica,

En el momento en que se determine un caso con extraprima se anulan los descuentos de No Fumador
y Mujer.

» Riesgos excluidos.
- Policlas y soldados que estén en la lucha contra el narcotrafico.
- Guardaespaldas y Polidas judiciales federales y/o estatales.

- Antecedentes de alcoholismo, independientemente de si se encuentran en tratamiento en el
momento de la seleccién,

- Personas de actividad, profesién o moral dudosa ( narcotréfico, lavado de dinero, etc.).

- Antecedentes de uso de drogas y/o estupefacientes,

- Personas mayores de 70 aiios.

- Antecedentes de intentos suicidas.

- Repartidores o mensajeros con uso de motocicleta.

B) Emisién de pélizas.

Todas las solicitudes, se canalizaran a través de la oficina central.

»> Recibos minimos.

Toda pdliza emitida por Universo 2000, deberd cumplir con el recibo minimo de $500.00 o su

equivalente, sin importar la forma de pago de la pdliza excepto para la mensual cuyo importe podré
ser de $200.00 o su equivalente.
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C) Administracion de pélizas.
El proceso de administracion de polizas se llevara de acuerdo a:
> Reexpediciones.

Para reexpedir una péliza, se enviard por fax la sollcltud a la oficina central Indlcando numero de
pdliza y la causa de la reexpedicion,

> Rehabilitacién

La rehabilitacién se realizara de acuerdo a lo siguiente:

Dias transcurridos desde la Requerimientos
emisién del recibo
0a45 Liquidacién de la prima
46 a2 90 Solicitud de rehabilitacién
91 a 365 Solicitud de rehabilitacidén y pr&centac:dn de los
requisitos médicos Vigentes de acuerdo ala edad
y suma asegurada,

En cualquier caso, el plazo para solicitar la rehabilitacidn serd hasta 1 afio como méximo a partir de la
fecha de inicio de Vigencia del recibo cancelado.

>  Politicas para cambios

Las modificaciones o cambios se haran en oficina Central de acuerdo a lo siguiente:

a) Todo cambio se solicitard por escrito con la forma respectiva en original,
debidamente firmado y requisado por el contratante y el asegurado.

b) Cualquier cambio solicitado por el contratante y/o asegurado, implicard un costo,

c) Se deberd presentar copia de identificacién oficial para operaciones que impliquen
prima de 5,000 ddlares en adelante,

d) Se cancelard la pdliza en caso de que no sea pagado el endoso.

> Cambios técnicos

Estos cambios se realizardn solo en el aniversario de poliza, generando endosos y recibos
complementarios.

Estos cambios no procederan, si el asegurado esta incapacitado o eximido del pago de primas.

D) Tramite para el pago de reclamaciones

Para tramitar el pago por siniestro ocurrido a un asegurado, se presentard 1a siguiente informacién:
» Formato original de RECLAMACION DE SINIESTRO DE VIDA, debidamente requisado.

» Documentacion correspondiente al tipo de reclamacién que se trate.
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Cobertura por fallecimiento:

A. Copia certificada expedida por el Registro CIvnI [} coteJada por Notario Publico del acta de
defuncién del ASEGURADO. :

B. Copia certificada del certificado de defuncidn del ASEGURADO

C. Copia certificada expedida por el Reglstro Clvll [¢] coteJada por Notario Publlco del acta de
nacimiento del ASEGURADO,

D. Original de la identificacién oficial del asegurado. cartilla, credenclal de elector, pasaporte
o cédula profesional,

'E. Copia certificada expedida por el Registro Civil o cotejada por Notario Publico de! acta de
nacimiento de los beneficiarios.

F. Copla certificada expedida por el Registro Civil 0 cotejada por Notario Pablico del acta de
matrimonio. (Sélo en caso de que el cényuge sea beneficiario)

G. 'Original de la identificacién oficial de los beneficiarios:. cartilla, credencial de elector,
pasaporte o cédula profesional.

H.'. Copia certificada expedida por el Registro Civil o cotejada por Notario Pdblico del acta de
defuncién de los beneficiarios que hayan fallecido en su caso.

1. En'caso de que el beneficiario sea extranjero: documento que acredite su legal estancia
en el pais.

). Péliza de seguro original,
K.: Recibos originales de pago de primas.
L. ' Si el objeto del contrato de seguro fue el de garantizar en caso de fallecimiento el pago
de un préstamo, serd necesario que Se presente un estado de cuenta que certifique el
Contador de la Institucidn de Crédito que haya otorgado el préstamo, asi como copia
certificada del documento origen del préstamo,

Caobertura por muerte accidental:
M. La documentacién sefialada en los puntos: A, B,C, D, E, F, G, H, 1,J, K, L.

N. Original y copia certificada de todos y cada uno de los documentos que integren la
Averiguacion Previa iniciada por el Agente del Ministerio Piblico correspondiente.

Cobertura por pérdidas organicas:
0. Ladocumentacion sefialada en los puntos: C, D, 3, K, N.
P. Radiografia del lugar afectado.
Q. Copia certificada del certificado de defuncidn del miembro afectado.
R,

Expediente clinico completo manifestando la evolucién del padecimiento.
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3.2.4 Administrativa.

Por la parte administrativa, la implementacion se dara de la siguiente manera:

El departamento de actuarfa envia la informacidn del producto al &rea administrativa y ésta a su vez
se encargan de implementar las politicas y procedimientos necesarios para la buena administracién
del seguro.

En este caso se implementan las politicas siguientes:

A)

Gestién de cobro

Los casos que se paguen con cheque, serdn a favor de Universo 2000.
No se recibird pago de primas con cheque diferente al contratante.
Quedan excluidos los cheques al portador.
El agente presentard pago acompaiiado de liquidacidn en original y copia.
Las liquidaciones no deberan de presentar tachaduras y enmendaduras.
No se aceptaran pagos con cheques personales del intermediario.
El responsable Administrativo llevara la gestién de cobro directa, con los agentes.
En caso de que el pago sea a través del banco, el agente entregara la ficha original, debidamente
sellada.
La aplicacidn de los ingresos diarios, quedaran registrados el mismo dia de su recepcidn.
La aplicacién de la cobranza se realizard de acuerdo a las indicaciones presentadas en la
liquidacién.
Diarlamente se efectuara un reporte de ingresos.
El ingreso del dia se depositara al siguiente dia habil.

Domiciliacién bancaria

L.a aceptacidn de cargos, esta sujeta a la liberacién de la pdliza.

Se efectuaran cargos exclusivamente en aquellos casos, que se tenga formato de autorizacién, en
original y copia de identificacidn oficial del asegurado.

El departamento de Cobranzas Central, tendra la custodia de los formatos de autorizacién.

Es responsabilidad del departamento de Cobranzas Central, realizar el cambio de gestor de cobro.

Cobranza telefénica

Si es pago con tarjeta de crédito, el agente tramitard el cobro a través del departamento de
servicio al agente.
No aceptaran pagos en las sigulentes situaciones:
Existencia de siniestros previos al pago.
Cancelacién automatica
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Recibos pendientes de pago.
La no-autorizacién del banco.
No exista consentimiento del asegurado,

. Se aceptaran pagos en délares utilizando el tipo de cambio wgente en el slstema al dla de cobro. .

Se aceptardn pagos con claves de grupo y directas. ) :
Se aceptardn cobros de las tarjetas de crédito respaldadas por Visa Maste Ca y»Amencan
Express.
Quedan excluidos los pagos diferidos para Ias tar_letas corporativa
aunque el pago sea de contado.
No se aceptan pagos con tarjetas de débito o Dlnners Club

e crédito’e lnternaclonal

- No'se aceptan pagos con tarjetas personales de agentes a menos que sea el tltular de Ia pdllza.

. Primas en deposito

El registro del Ingreso serd temporal.

La depuracién de esta cuenta serd diariamente.

El plazo méximo para depuracin sera 30 dias, a partir de la fecha de registro.

La devolucién de primas operara dentro de los 30 dias de vigencia de la pdliza.

Se aceptara el pago de pélizas canceladas, siempre y cuando se cumpla con las politicas de
rehabilitacién.

Quedan excluidos los ingresos por los siguientes conceptos:

Existan recibos anteriores pendientes de pago.

Pdlizas canceladas que no cumplan con los requisitos de rehabilitacién.

Pagos por importes menores al recibo.

Pagos a cuenta no autorizados.

Ingresos por pagos de recibos en ddlares, sin identificar el tipo de cambio en la

A U UL N NN

liquidacién y sin que cuadre prima.

Cheques devueitos

El banco notificara del cheque devuelto después de 72 horas de haberlo ingresado.

En un plazo maximo de 3 dias habiles el administrativo informara al agente del rechazo.

La notificacidn de cheque devuelto, serd por escrito.

Una vez devuelto el cheque, se aplicara el despago.

Se gestionara el cobro def recibo despagado, en un plazo no mayor a 5 dias, de la notificacién.
El despago de las pdlizas afectadas por cheques devueltos lo hara ia divisional.
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La divisional se hara cargo del registro, control y’segulmiento de los mismos, hasta su

recuperacién.,
Si por algiin motivo fuera aceptado un cheque personal a un agente, y este fuera dev_uelto, se

cobrara el 20% de gastos administrativos y se le exigira el pago en efectivo o cheque certificado.
Cuando los cheques no sean recuperados, se avisard al &rea técnica, para su conocimiento y
cancelacién de la pdliza, Se procederd a la recuperacién del recibo original del pago de primas.
Toda pdliza afectada por cheque devuelto se considera como no pagada. '
Para el ingreso de la reposicién de cheque devuelto, se seguird el tramite normal para pago de
cualquier péliza.

Disposicién de primas

Se considerara como disposicién de primas cuando el agente cobre y no ingrese el dinero a
Universo 2000; agentes que cobren cheques a nombre de Universo 2000; y pague con efectivo o

cheques personales.
El responsable directo de la disposicién de primas serd el titular de la clave de agente por la que

se haya expedido la pdliza.
Se incluird en el monto dispuesto, el importe del recibo siniestrado,
Los agentes que sean inhabilitados por disposicién de primas, quedaran excluidos para el pago de

bono y convenios especiales,
Los agentes con disposicidn de primas, se revocardn ante la C.N.S.F,

Cancelacién automética

E! departamento de Cobranzas, validara mensualmente, la correcta cancelacién de primas
El administrativo recibird o generard los listados de la cancelacién automética y distribuird a los

agentes.
Cuando el agente solicite la rehabilitacidn de pdlizas afectadas por la cancelacidén automética, se
apegara a las politicas de rehabilitacién.

Cancelacién a solicitud

Para llevar a cabo la cancelacidn a solicitud de la péliza, se requerird carta firmada por el
asegurado indicando la fecha a partir de la cual surte efecto la cancelacién.
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H) Rescates
Rescate Voluntario:

o El asegurado podra obtener el importe alcanzado seglin la tabla de valores garantizados que le
corresponda y el niimero de primas anuales pagadas.

« En caso de que se solicite el rescate antes del aniversario de la pdliza, se descontardn intereses
por el tiempo que falte para completar el afio pdliza.

« Tendra derecho a retirar los dividendos y el fondo de inversién que haya disponibles.
"« Encaso de existir préstamos, se descontaran del monto de valor de rescate.

« Al momento de generar el movimiento de rescate en -linea, la pdliza quedard cancelada
automaticamente.

e Losrequisitos para el pago del valor de rescate son:

- Solicitud firmada por el contratante y copia de identificacion del contratante.
- Tener dos o tres afios completos pagados, segun el plan.

- Tener valor de rescate acuerdo a la tabla de valores garantizados.

- Entregar finiquito sélo al recibir la pdliza original.

Rescate por caducidad.

La cancelacion de la pdliza se dard por agotamiento de reservas.

Retiros de fondo de inversién.

Los requisitos para el retiro de fondo de inversién son:

- Solicitud firmada por el contratante.
- Tener saldo disponible en el fondo de inversidn.

I) Préstamo ordinario.

La cantidad a otorgar, serd la que se indique en Ia tabla de valores garantizados segin el tipo de plan
y afios pdliza pagados completos, adicionando los dividendos y el fondo de inversién existente.

En caso de existir préstamos anteriores se descontard el monto correspondiente.
Se cobrard el interés sobre préstamos que esté vigente en el momento de la solicitud.

Los intereses se cobrardn en forma anticipada, en caso de que los préstamos no sean pagados a su
vencimiento, devengardn nuevos intereses que se calcularan sobre la base de la tasa de préstamos
vigente.

La falta de pago de los intereses no hara caducar la pdliza mientras el adeudo total sea inferior al
valor alcanzado de la pdliza, en caso contrario la pdliza se cancelara.

Los requisitos para poder otorgar préstamo ordinario:
- Solicitud debidamente firmada por el contratante.

- Tener los afios completos pagados réqueridos, segtin el plan, en forma vencida.
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- No existir recibos pendientes préximos a vencer o ya vencidos.
- Tener valor disponible de acuerdo a la tabla de valores garantizados.

Cuando el asegurado desee pagar su préstamo ordinario, se deberd ingresar el dinero a la cuenta de
primas en deposito y solicitar a oficina Central. el abono a préstamos, )

K) Inversiones

e Reservas
Se capitalizaran las reservas matematicas medlante lnverslones legalmente utillzables y con cnterios
de seguridad, rentabilidad y liquidez. : ; :

* Dividendos.

La compaiifa no tendra 1a obligacidn de otorgar beneficios mas allé de la tasa técnlca, de las
rentabilidades superiores al interés técnico, estos intereses se repartlrén entre las pélizas en un
determinado porcentaje que constituird la participacién de fas utilidades en la compaiila.

3.3  Apoyo Comerclal

Una vez que la empresa ha definido su mercado meta, posicionamiento y estrategias bdsicas,
comienza a plantear su mezcla de mercadotecnia, entendlendo por tal “la serie de instrumentos
tacticos y controlables de la mercadotecnia que mezcla la empresa para obtener la respuesta quiere
del mercado hacia el cual dirige. La mezcla de mercadotecnia que pueda hacer la empresa para influir
en la demanda de su producto”.

Esta mezcla habla de los cuatro factores: producto, precio, promocidn y distribucion, que son
manejados en un programa coordinado para alcanzar los objetivos propuestos para el nuevo
producto.

El producto se refiere al disefio, variedad, caracteristicas, nombre, empaque, tamaiios, garantias,
etc. El precio tiene relacidn con costos, descuentos, margenes, plazos, condiciones, formas de pago,
etc. La distribuciéon con canales cobertura, politicas, inventarios, transportes, etc. Y las
comunicaciones con la publicidad, venta personal, mercadotecnia directa, etc. Estos pardmetros
controlables implican una gran cantidad de decisiones.

El producto basico es lo minimo que espera un comprador y lo que motiva pueden ser los valores
agregados: disefio, forma, presentacion, material, color, empaque atencidn, informacion, servicio,
garantia, imagen entrega, financiamiento, etc., que constituyen el producto ampliado, que es lo que
finalmente adquiere el cliente y que naturalmente se relaciona con las necesidades, deseos y
expectativas manifestadas por el mercado meta, en las investigaciones realizadas.

Por ello el asunto consiste en dar al concepto todas las caracteristicas que puedan facilitar la
aceptacidn del nuevo producto ademas de diferenciacion, y ventajas competitivas es decir, lo que se
defina en el desarrollo del nuevo producto.

En resumen, la estrategia del producto, no es otra cosa que preparar todos los aspectos relacionados

con el producto bdsico y ampliado para que estén listos en el momento de introduccién, de acuerdo
con las necesidades, deseos y expectativas de los clientes, incluyendo la atencidn y servicio.
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Por tanto corresponde al &rea comercial de la compaiifa tomar accion en el proceso de
comercializacién del producto. Mercadotecnia determinard los canales e intermediarios de distribucién
para hacer llegar el nuevo producto a los clientes potenciales del mercado meta que en su momento
fijo la compafiia y esta distribucién consistirad en lo siguiente:

Investigacién. Reunién de la informacidn necesaria para facilitar el intercambio.
Promocién. Desarrollo de comunicaciones persuasivas con respecto a lo que se ofrece.
Contacto. Blisqueda y comunicacién con los clientes potenciales.

Igualacién, Configuracién de la oferta a los requerimientos de los clientes
Distribucidn fisica. Transporte y almacenamiento de la documentacién del producto.
Financiamiento. Adquisicién de fondos con el objeto de cubrir los costos del canal.

Por otro lado, el departamento de Actuaria colaborara con mercadotecnia con relacién a lo siguiente:

Documentacion contractual pdliza: una vez elaborada la documentacién correspondiente a la parte
contractual del producto, ésta se envia al departamento de mercadotecnia y ésta a su vez la envia a
los proveedores del disefio. Mercadotecnia sefiala un tiempo de espera de once dias para la revisién
completa de esta documentacidn y una vez aceptada por la parte de mercadotecnia, solicitard el visto
bueno por parte del drea de actuaria quien dard su aprobacién en menos de un dia, segin lo
estipulado en su plan de desarrollo. Una vez aceptado el disefio, corresponde a mercadotecnia
mandar a imprimir esta informacién,

Material de capacitacién intermediarios (cd's, manua! de capacitacion): El drea de actuaria en
conjunto con el drea de mercadotecnia generan el material de capacitacién para la fuerza de ventas
como cd’s, manuales de capacitacién, manual de politicas de procedimientos de los productos en la
operacidn, tarifario, cotizadores, los cuales servirdn de base a la fuerza de ventas y lograr su
cumplimiento de ventas.

Al -igual que la documentacién contractual esta informacién pasard por revisiones técnicas y
comerciales y una vez aprobado se dara 1a orden de impresion.

Disefio Carpetas de presentacidn: estas carpetas generalmente las conocemos como “domis”, y no
son mas que el disefio previo de todo el paquete que se entregara al asegurado, esta carpeta de
presentacién contard con la siguiente documentacion: impresion de la pdliza (documento final de la
emisién que incluye cardtula, desglose de valores garantizados, endosos y recibo de la prima a pagar),
condiciones generales, tripticos del producto, agradecimiento de la aseguradora, de igual manera que
todos los puntos anteriores, existird un proceso de disefio, revisidn, aprobacién e impresién de la
carpeta.

Produccién: en este punto se indica el volumen de produccién de toda la herramienta comercial del
producto, de acuerdo a lo que solicitan los intermediarios de la compaiiia.

Por (ltimo, otra de las funciones principales del drea comercial es lanzamiento del producto. Por tanto
el drea comercial define |3 siguiente estrategia: “El producto entrard al mercado con suavidad
intentando romper la barrera de la competencia. Para ello se comparard el nuevo producto
directamente con los existentes y se aplicard a las necesidades cuya satisfaccién fue creado, con el
fin de encontrar elementos, atributos, ventajas y beneficios que permitirdn una argumentacién
agresiva y vendedora”.

Para el tanzamiento del producto se tomaran en cuenta los siguientes aspectos:

Cuando: la fecha serd del primero al dos de mayo de 2002. Este periodo se fijo con antelacion y se
mostré en el cuadro de actividades.
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Donde: en la oficina central y las sucursales. La reunién sera en la ciudad de México.
Quien: se presentara a todo el personal del seguro de vida y a toda la red comercial.

Como: preparando la estrategia y método propiamente dicho, desarrollando y coordinando los
respectivos programas de mercadotecnia, utilizando los primordiales medios, como son:

La informacién, promocion: dirigido a los clientes internos y a la fuerza de ventas entregando toda la
informacidn necesaria en cuanto a documentacion comercial que permite un conocimiento amplio del
producto. Asi mismo va dirigido a los promotores, preescriptores y publico en general.

Por tanto, se trata de conocer un producto, mediante el cual se interesen los clientes potenciales en
sus beneficios y para ello se dispondra de una publicidad, folletos, ilustraciones, campaiias, etc.

3.4 Monitoreo y Revision del Producto.

El monitoreo y Ia revision del producto consiste en validarlo después de un cierto periodo, que bien
puede ser, mensual, trimestral, semestral o anual. En este caso, el monitoreo y la . revisién'del
producto temporal a 10 y 20 afios lo Hlevara a cabo & departamento técnico | por medio del érea ae
valuacién de cartera y en forma semestral.

La valuacidn consistird en analizar la rentabilidad del producto por tipo de moneda y plazo con:
relacién a datos reales, que se obtendran al cierre del afio 2002,
Los pardmetros a considerar serdn los datos siguientes:

Namero de péliza emitidas ( volumen de ventas)

Prima total emitida.

Prima total cobrada.

Total de gastos de administracién y otros.

Total pago de comisiones, premios y bonos.
Cancelacién de pdlizas (rescate o cancelacién automatica).
Fondo de inversién obtenido.

Pago de reclamaciones.

Pago de dividendos.

Reserva de siniestros ocurridos y no reportados (IBNR)
Reserva de obligaciones pendientes de cumplir.

Asi como se validd la rentabilidad de! producto con el método del asset share al momento de su
desarrollo, se validard éste de igual manera al cierre anual, obteniendo asi cifras reales y no
estimadas. Si en la revisién del producto, el drea de valuacién de cartera de UNIVERSO 2000 verifica
que los supuestos establecidos son semejantes a los reales se dard por satisfecha en ese momento,
aunque falten por transcurrir el resto de los afios. Es bien sabido por UNIVERSO 2000, segln su
informacién estadistica, que el promedio de afios vigencia en un producto temporal es de siete afios,
por tanto, serd hasta ese afio cuando verifique con mayor exactitud si su producto fue o no rentable,

Por otro lado, se debe analizar periddicamente desde una perspectiva comerdial si los objetivos de
ventas, emisidn y cobros se han cumplido, no obstante los objetivos propios del area comercial.
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CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

Los mecanismos y procedimientos planteados en este trabajo, constituyen una propuesta amplia
para desarrollar productos en el Seguro de Vida, a través de la generacién de ideas, el tamizado
preliminar de éstas, el planteamiento del producto, su definicién, su rentabilidad, su desarrollo, su
implementacidn, su lanzamiento y su comercializacidn, y a medida que se pueda optimizar este
proceso, proveerd resultados satisfactorios, como lanzar productos competitivos y rentables,
satisfacer necesidades internas y externas y crear independencia a la compaiii@a en cuanto a la
creacidn de sus propios productos, ya que a través de su propla experiencia, obtendrd resultados
que le permitirdn ampliar sus expectativas ante la toma de decisiones, optando por lo que mds
convenga a sus intereses y a su presupuesto.

Las compafiias de seguros que planeen desarrollar productos, deben establecer un objetivo claro y
preciso, mantener una solida organizacién y un trabajo en equipo, coordinando tiempos y
responsabilidades, cumpliendo con los compromisos adquiridos y lidereando el proyecto establecido
a fin de obtener resultados satisfactorios.

Todos los responsables de liderear, organizar y elaborar el producto deben guiarse por la serie de
procesos y lineamientos ya descritos, saber aplicarlos correctamente, y conocer todos sus aspectos
técnicos, operativos, comerclales y administrativos. Por tanto, desde el punto de vista comercial, el
drea de mercadotecnia debe asociarse a comités de intercambio de informacién', donde participan
los representantes de varias compafiias de seguros y proporcionan informacién directa sobre primas
de tarifas, valores garantizados, comisiones, documentacién contractual, cotizaciones especiales,
propaganda y folleteria, a fin de toda esta informacién sirva para la elaboracién de estudios de
mercado y asf medir la competitividad de los productos que la compaiifa comercializa, no obstante,
la falta de conocimiento en relacién a toda la informacién intercambiable ante los comités de
intercambio, puede traer como consecuencia un atraso importante en tiempo de desarrollo y por
consecuencia en el lanzamiento del producto.

Desde el punto de vista técnico, se debe aplicar mucho el anélisis con relacién al cdlculo actuarial, a
las matemadticas financieras y a la estadistica para el planteamiento y el desarrollo de las fdrmulas
que se establecen como hipétesis actuariales en la nota técnica, de tal manera que los resultados
obtenidos sean los correctos para soportar las obligaciones de fa compaiifa, las obligaciones del
asegurado y para obtener la rentabilidad adecuada del producto. También es importante contar con
nociones de programacién en algunos lenguajes para medir la rentabilidad del producto, tomando en
cuenta que los pardmetros y las hipStesis planteadas sean los necesarios, suficientes y adecuados
para lograr el resultado esperado, asumiendo que el comportamiento a futuro puede ser distinto a lo
que se plantea en el presente y que una importante recomendacién es el monitoreo constante del
producto, toda vez que se obtengan ios datos reales y correctos a la fecha de su valuacién®.

Desde el punto de vista juridico se deben conocer fos lineamientos y la legislacidn vigente, aplicando
este conocimiento a la documentacién contractual y al andlisis de congruencia que la CNSF solicita
para e} reglistro de productos. Asl mismo se recomienda que aguellos que programen el producto
para efectos operativos se involucren con los conceptos actuariales como lo son, los valores
conmutados, las funciones biométricas o bien las matemaéticas financieras, de tal manera que el
producto se implemente correctamente en el sistema y la emisidn de la poliza resulte exitosa.

Tener presente todas las faces y procesos de desarrolio de un producto, asi como las
recomendaciones aqui planteadas, nos llevara a fijar objetivos concretos y resultados satisfactorios.
Asf, bajo esta metodologia, las personas responsables de desarrollar productos en una compaiifa de
seguros, logrardn implementarlos y comercializarlos con éxito, sin dejar de mantener en el mercado
la competitividad y la rentabilidad de los mismos y a medida que este proceso se optimize,
entrarenios a una nueva fase de creacién, desarrolio y comercializacion que implique disminucién de
costos, captacidn de negocios, y logro de objetivos en cuanto a la necesidad de crear productos que
brinden la proteccidn que todo asegurado requiere, no importando en que medida se podrdn
combinar estos requerimientos en un solo producto.

1 Un comité de intercambio de gran importancia es el que organiza la AMIS
2 Esta recomendacidn es muy importante para efectos de auditorias, tanto internas como externas
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‘BFICINA GENTRAL

w 11 JUL 2002 < :
RECIBIDO|

ELS

ALAS msnwcu' 2
MUTUALISTAS DE SEGUROS

Canforma a lo dispussto en los articulos 36, 36-A, 36-8, 36-C, 36-0, 86 y 107 de
la Ley Genaral de Instituciones y Socledades Mulualistas de Seguros, las Raeglas
de Operacion para los Ssguros de Pensiones, derivados de las Leyes de
Seguridad Social y las Reglas para la Operacion del Ramo de Salud, esas
institucionss y sociedades deberdn presentar ante esta Comision Nacional de
Seguros vy Fianzas, de manera conjunia, la nota técnica y la documentacion
contractual correspondientes a los productos que pretendan ofrecer al publico,
mismas que deberdn acompadarse de un analisis de congruencia entre ambas y
en ol caso de los contratos de adhesién, de un dictamen juridico que certifique
que la documentacion contractual del producto se apega a In previsto en los
articulos 36 y 36-8 de la misima Ley.

Al respecto, con el propdsito de coadyuvar a la innovacion y dinamica del sector
en el desarolo de nuevos moductas, en el marco de los sanos usos y costumbres
en la materia, preservando la claridad, congruencia y precisién en los documentos
técnicos y contractuales, esas instituciones v sociedades deberan apegarse para
@l registro de sus productas, a las siguientes Disposicionses:

PRIMERA.- Bl registro de los productos que esas institucionas y sociedades
mutualistas de seguros protendan ofrecer al pablico, dnicamente podra realizarse
via remota a través del envio de informacidn y archivos magnéticos por internet.
Para tal efocto, deberén acceder al mddulo que se encuentra ern la pagina Web de
asta Comision, en la direccidn elactrdnica hitpi/iwww. ensf.gab.mx
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SEGUNDA.- El registro de productos se ilevard a cabo segin ¢l tipo de segura
que corrasponda, conforms a la siguiente clasificacion:

“a) Seguros: Comprende todas las operaciones de seguros, oxceplo las
sefialadas en las fracciones i y V del aticulo 8° de la Ley General de
Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.

b) Pensiones: Se refiers a los beneficios adicionales de los seguros descritos en
la fraccion H del articulo 8¢ do la Ley Ganeral de Instituclones y Sociedades
Mutualistas da Seguros.

¢) Salud: Comprende a los seguros sefalados an la fraccion V del articulo 8° de
la Ley Ganeral de Institucionss y Sociedades Mutualistas de Seguros.

TERCERA.- Esas instituciones y sociedades mutualistas de seguros, debaran
designar ante esta Comisian hasta cuatro operadores responsables de efectuar el
registro de sus productos, mediante la presentacion de una soficitud suscrita por
su director general o equivalente, que acompaiie lo sigulente:

a) Para cada uno de los operadores responsables que se designen, ef formato
. sefalado en el Anaxc 1 de las presentes Disposiciones, debidamente
firmado, mediante el cual aceptan su responsabilidad en Ia utilizacion de la

pagina Web de esta Comisién.

En dicho formalo s deberd proporcionar su clave de usuaro y a
contrasefia que utilizardn para acceder al moéduto de registro de productos,
mismas que tendran el cardcler de personales e intransferibles, y que se
conformaran de scuerdo al Anexa 3 de las presentes Disposiciones,
refative al acceso, captura y envio de informacion a través del maodulo de la

/ pagina Web.

b) La relacidén de los responsables de firmar los documentos sefialados en la
Cuarta de {as presentes Disposiciones, y a quienes fa institucién o sociedad
faculta para tal efecto por cumplir estos con los requisilos establecidos en
ia Ley General de instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.

k3%
4 A c) Contrasefia do lectura que la institucidn o sociedad mutualista aplicara a
/ / tos documantos en formato PDF, conforme se establece an ef Anexo 4 de
7 las presentes Disposiciones, referenie a la creacion y firma de ase tipo de
{ documentas.
AR
La solicitud a la que se refiere la presente Disposicidn debera entregarse an la
/’% Direccién General de Informatica de esta Comisidn, sita en Av. Insurgentes Sur
1971 Torre 2 Node, Primer Piso, Col. Guadalupe Inn, México D.F. en horario de

&:00 a 14.00 huras y de 15:00 a 18:00 horas, en dias habiles.

H# gl //47/ ng
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CUARTA.- Tratandose de productos de seguros que se ofrazcan al pablico como
contratos de adhesion, se deberan remitir a esta Comisidn de manera conjunta,
tos documentos que se describen a continuacion, creando para cada uno de ellos
archivos de formato PDF (Portable Document Format), elaborados mediante ef
software denominadn Adobe Acrobat, versién 5.0 o posterior:

a) La nota técnica a que se refiere ol articulo 36-A de la Ley General de
Instituciones y Sociedsxles Mutualistas de Seguros, misma que deberd ser
firmada elastionicamentes por un actuario con cédula profesional, que
ademas cuente con ia cedificacion vigente emitida para este propésito por
el colegio profesional de la especialidad o haya oblenido la acreditacion de
asta Comisidn requerida para este afeclo.

En dicha nota técnica se consignard la siguiente lsyenda:

‘UNombre del profesionista) con  céduta profesional y
certificacion o  acreditacion_________ . hago constar bajo mi
responsabilidad profesional, que la metodologia para Ia determinacion de ia
pama, reservas y daomas alementos tdcnicos considerados en fa presenia
nota técnica, se apega a lo previsto en la Ley General de Instituciones y
Sociedadas Mutualistas de Seguros”

La documentacién contractual a que se reflere ef articulo 36-B de la Ley
General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguras, misma que
sard firmada electronicamente por el responsable de 1a elaboracion del
dictamen juridico previsto en el articulo 36-D de la misma Ley.

b

—

El dictamen juridico que cedifique el apego de la documentacién
contractual a lo pravisto on los articulos 36 y 36-B de la Ley General de
instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros y demds disposiciones
aplicables, firmado slectrdnicamente por el responsable de su elaboracién,

[+

~—r

£l dictamen juridico debers asentar lo siguiente:

constar bajo mi responsabilidad  profesional, que la documentacion
coniractual dol products denominade (nombre del peoducto) se apega a fo
previsto en los arlicules 36 y 36-8 de la Loy General de Instiluciones y
Saciadades Mutuslistas de Seguros y demds disposiciones aplicables”.

El andlisis de congruencia entre la nota técnica y la documentacion
contractual al que se refiere el articulo 36-D de la Ley General de
Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros, que sers firmado
electrOnicamente tanto por &l actuario encargado de la elaboracién de la
nota técnica, como por un ahogado de la institucion,

RN "
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El analisis de congruencia deberd incluir la siguiente leyenda:

‘Los que  suscribimos  (nombre daf  actuario} con  cédula

profesional v certificacion 4
gereditacion y (nombre del abogado de la
institueidn) con cédula profesional ). hajo nussstra

responsabifidad profesional, hacernos constar que hemos verificads qlie las
obligaciones asumidas en fas condiciones confractuales del producto
denominadae (nombre del producto), se encueniran fielmente respaldadas
mediante  Jos  meéloios  acluarialss  descrifos  en la  riote téonica
correspondiente”

Las firmas electronicas referidas en la presente Disposicidn, deberan aplicarse
ulilizando {as propias herramientas informaticas que proporciona el Adobe
Acrobat, conlforme al manual contenido en el Anexo 4 de las presenles
Disposiciones. :

El uso de firmas electrénicas, claves de usuario, contrasenas de accesy y otros
meadios de identificacion que se¢ establezcan conforme a lo previsto en las
prosentes Disposiciones, en sustitucidon de la firma aulbgrafa, produciran los
mismos efectos que las leyes otorgan @ ésta y, en consecuencia, tendran el
mismo valor probatorio,

QUINTA.~ Cada una de las personas faculladas para firmar los documentos
dascritus en la disposicidn amterior, deberén hacer entrega de las llaves pablicas
asociadas a sus firmas electronicas, acompafiadas del formato establecido en el
Anexe 2 de las presentes Disposiciones, mediante el cual reconocen su
responsabilidad en la utilizacion de dichas firmas.

Las llaves pablicas asociadas a las firmas electrdnicas tendrén una vigencia de 8
aftos contados a partir de su fecha de expedicion,

SEXTA.- En el caso de productos de segquros que se ofrezcan al pablico como
contratos de no adhesion, vy que de acuerdo a fa regulacion aplicable requisran
registro ante esta Comision, fas institucicnes deberan apegarse a los lineamisntos
sofialados en la Disposicion Cuartn anterior, con excepcion de lo relative al
dictarnen juridico.

En este supuasto, el archive correspondiante a la documentacion contractual se
firmars electrdnicarmente por e abogado de Ja institucion que suscriba ef analisis
de congruencia.

S al celebrarse el contrato gse madifica el proyecio de la documentacion
contraclual praviamente registrada. @ institucion o sociedad mutualista debers
hacer 2l envio de todos los documantos en formato PDF, soficitando la sustifucion
del progucto, v debera hacer ios comentarnics correspondientes en el campo de la
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pantally de captura de la pagina Web destinado para tal fin. El procedimiento para
fa obtencion de los acuses de recibo de dichos archivos sard andlogo ai descrite
e la Novena de las presentes Dispositiones

SEPTIMA.- Tralandose de las instiluciones de seguros especializadas an salud
(ISES), de manera adicional a los documentos sefialados en la Cuarla de fas
prasentes Disposiciones, con cion del dictamen juridico st se trata de un
contrato de no adnesion, deberan prasemntar un archivo POF por cada uno de los
documenios siquientes.

v ¢l supiemento a 10s que se reliere la Cuadragésima

ay El folisto explicative
s Operacitn del Ramo de Salud.

Quinta de las Reglas

b} Los comtratos tipo a los que alude la Cuadragésima Tercera de las Reglas
para la Operacion del Ramo de Salud.

s archivos sebalados se firmaran electrénicamente por el abogade de in
Gion que suscriba o andlisis de congrueneia, y deberdn romitirse para cada
uni de las solicitudes de ragistro de un producto. con independencia de que
hayan sido registrados previamante.

QCTAVA.- Para toda 1o re o a la caplura, envie v recepdcion de informacion a
través du la pagineg Web de esla Commdn, inciuyende la remision de archives,
deherdrn observar o sefialado en el Anexo 3 de las presertes Disposiciones.

En lo referente al proceso de creacion de archivas, aplicacién de opiones de
sequridad, hrmas electrdnicas y demas plementos técnicos relacionades con jos
documantos en formalo POF, esas instituciones y scaedades mutualistas deberdn
apegarge al manuat contenide an el Anexo 4 de ias presentes Disposicionas.

£} desapegn & cualquiera de las presentes [sposiciones sord motive do
Suspension del producto, en los teomings del articulo 36-D de 1a Ley General de
Instituciones y Sociedades Mulualistas de Seguros

NOVENA.- Cuando ias solicitutes de registre de los provhuctos cumplan con las
validaciones de recopcidn gstablecidas, ef sistema emitird de forma automatica
una confirmacion de recepcidn con ai numero de registro dal producto, con @l cual
la institucidn o sociadad mutualista podra ofracer ai pablico [0s servicios provistos
e e mismao.

R

sae nstitucion y socledades deberan acceder a la pagina
Web de ja Con 1 de oblot tos gjemplaves de los docurmentos PDF con
oy acuses de recibo firmados electrdnicamente por s funcionarios autorizados
de asta Comisdin, conforme 3 i indicado en el Angxo 3 de [as prosentes
Disposicicones.

En su opontunidac
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El registro del producio solo podra acraditarse con los documentos que cumplan
con las validaciones propias del Adobe Acrobal, relativas a la autenticidad de las
firmas eloctronicas, y que no presenten alteraciones.

DECIMA.- Para efeclos de inspeceitn y vigilancia, ssas instifuciones y socledades
mutualistas de seguros deberén mantener respaldados los archivos de los
documentos en formata PO senalados en ta Disposicién anterior.

DECIMA PRIMERA.~ Al solicitar el registro de un producto, se deberd indicar en la
pantalla de captura si se trata de un nuevo producto, o si como cansecuencia de
la modificacion de la nota téenica o de la documentacidon contractual se reficre a la
sustitucion de un producio previamente registrado. en cuyo caso deberd sefialar
sU ndmero de registio.

Para la sustitucion de un producto previamente registrado, debera enviarse la
documentacion completa de conformidad con las presentes Disposiciones,
pudiendo acompariar el dictamen juridico originalmente presentado cuando ta
documentacion contractual no e haya modificado.

En ¢l caso de que se trate de una sustitucion derivada de un oficio de suspension
emitido por esla Comisidn, deberd indicarse en la pantalla de captura ia opcion
ssustiteide por suspension”, en s érminos seialados en el Anexo 3 de las
presentes Disposiciones.

‘“&BM

DECIMA SEGUNDA.~ La nota técnica del praducio de seguros que se -prelenda
registrar en los iérminos de las prasentes Disposiciones, debera contener:los
datos que & continuacidn se mencionan, segln apliquen para la operacidn, ramo 'y
tipe der segure que se trate:

1. Denominacion de la instifucion o sociedad mutualista de que se trale.

2. Caracteristicas de! plan, donde se detalle lo siguienta:

>

/ a) Nombre comercial del plan.

b) Descripcion de la cobertura basica.

¢) Descripeidn de las coberturas adicionates (en su caso).
d) Tempaoralidad del plan.

s

:f:- @} Para los productos de seguros sefialados an la fraceidn V del articulo 8°
de la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de

Segures, deberd indicar si se utilizaran recursos prapios o de terceros;
sl su1 sistema de atencion de servicios médicos contarad con un Médico
de Primer Contacto, es decir. la refarencia inmediata para acceder @
cualaquier tipo de sewvicio y que contralara ta utilizacion del mismo.

P
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Hipolesis demograficas y financieras:

a) Hipdtesis demograficas. Se indicaran las tablas dJde mortalidad, de
sobrevivencia o de morbiidad que se utilizardn, atendiendo a la
normativa vigents.
Mipatesis financierss: Se indicard la tasa de interds lécnico que se
utilice para la determinacion de la prima y de 1a reserva, atendiendo a la
normativa vigente. Asimismo, se indicara et supuesto inflacionario
utilizado en case de que las tarifas de los productos sean actualizadas
por ese concepta, asi como la fuente de donde obliene dicho
porcentajo.
¢) Otras hipotesis demograficas: Se definiran y anexaradn cualquier otro
lipo de hipdtesis demogralicas que se hayan utilizado en la elaboracion
del plan, tales como tablas de moralidad para invalidos, invalidez,
incapacidad. rotacion de personal, ete.

b

-

Procaedimientos técnicos:

a} Primas de tiesgo, da tarifa y extraprimas: indicar el procedimiento para
su determinacion, demostrando con métodos actuariales basados en la
aplicacion de estandares generalmente aceptados, que éstas son
suficientss para garantizar el interés de los asegurados, asi como la
solvencia de la institucion o sociedad miutualista.

b} Reservas Tecnicas: En forma detaliada se indicaran los procedimientos

para su calculo vy constitucién de acuerdo a métodos actuariales

basados en iz aplicacion de estandares generaimenis aceptados, y

apegandose 4 las disposiciones aplicables. En el caso de la Reserva de

Sinlestros  Ocurridas  pero No  Reporados y Ja Reserva para

Obligaciones Pendiantes de Cumplir, debera indicar el nimero y la

fecha con que registro ef meétodo acluarial que se empleard para

calcular of saldo de estas reservas.

Valores garantizados: En su caso, detallar ef calculo y forma en gue se

otorgaran.

Gastos de administracién: Indicar el valor de los recargos por este

conceplo.

Gastos de adqusicion: Indicar el valor de los recargos por esle

concepto.

indicar el valor de la participacion del asegurado en el pago de

simestros a traveés de deducibles. coaseguros, copagos o franquicias.

Dividendos y bonificaciones: €n caso de otorgarios, detallar el

procedimiento con el que se calculardn, en el entendido de que dichos

¢
<
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procedimientos deberan satisfacer los principios técnicos y actuarialas, -

asf como las normas legales vigentes.

hy Fondos en administracion: Definir los conceptos por los que se
genararan los procedimientos técnicos, ast como ia forma en que se
administraran.

I} Otros elemenlos tdenicos: Cuamlquier ofro concepto o procedimiento
téenico gue a juicio del actuaric que firma la nota técnica sea necesario
para la adecuada instrumentacidn del producto de que se trate.

DECIMA TERCERA.- En el desarroflo ¥y conterido de una nota téchica, no se
podran hacer referencias a procedimientos o pardmetros establecidos en fextos,
publicaciones © en notas técnicas regstradas previamente, por 1o que todos los
procedimientos vy paramelns que resulten necesarios, deberan  aparecer
expresamente en la nota téenics que se someta a registro.

DECIMA CUARTA.- Tratandosse de coniratos de no adhesién, las instituciones
deberan  especificar en la nola téenica correspondients, las  condicianes
aspeciales que justifiquen que e plan se clasifica bajo ese tipo de contratos.

DECIMA QUINTA.- En el caso de las instituciones de seguros especializadas en
salud (ISES), para efecto de lo sedaludo en la Séptima de las presentes
Disposiciones, se entenderd por conlato tipo aquel que, elabarado por esas
instituciones en térrminus generales, se suscriba en la misma forma y condiciones
con jos prestadores de servicios, los cuales deberdan indicar claramente sus
alcances y efeclos legales. Esas institusiones deberan conservar los cantratos
que calebren con tercercs para la prestacidn de los servicios y deberan
presentarlos o proporcionarlos a esta Comision, cuando ésta los solicile.

DECIMA SEXTA.- Conforme a lo establecido en el articulo 36-0 de la Ley
General de Instituciones y Sociedades Mutuslistas de Seguros, no requeriran

registra los siguientss productos de seguros que se formalicen a través de’

contratas dea no adhasion:

a) Los gue por su naturaleza técrica o caracteristicas especiales, impliguen

que la inslitucion de seguros adople las tarifas y condiciones de

aseguramiento de los reaseguradores.

Para el caso de seguros distintos a los colectivas, de grupo o de venta
rnasiva: .

i. Tratandose de seguras de vida, aquellos cuya prima directa anual
pactada sea por un monto menor al 5% de la reserva de riesgos en
cursw el ramo al clore del gjercicio inmediato anterior y cuya suma
asegurada no $e lraduzea en un incremento en el requerimiento bruto ds
solvencia igual © mayor al 1%,

.
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il. Tratandose de seguros de accidentes y enfermedades, aquellos cuya
prima directa anual paclada sea por un monto menor al 5% de las primas

directas del ramo del ejercicio inmedialo anterior y, para el caso do
accidenles personales, que no se traduzca en un incremento en- el

requerimiento bruta de solvencia igual o mayor al 1%.

jil. Tratdndose de seguros de dafios, aquellos cuya prima directa anual
pactada sea por un monto menor al 5% de las primas directas del ramo
del ejercicio inmedialo anlerior.

Sin perjuicio de o anterior, para efectos de inspeccion y vigilancia, esas
instituciones y sociedades multualistas de seguros deberdn mantener en sus
archivos, las notas técnicas y documentacion contractual correspondientes a los
productos sefialados an la presenle Disposicidn.

DECIMA SEPTIMA.- La documentacion conlractual de los productos que se
sometan a registro deberd comprender fo siguiente:

Respeaclo a los modelos de los confratos de adhesion y Jas clausulas adicionales
independientes, se deberdn presentar los documentos que formen parte de jos
) miSMos Y que sean nNecesarios para su operacién, como sor: solicitudes,

e caratulas, certificados, consentimientos, cuestionarios, recibos de pago de primas
( y tados aquellos que deban ser firmados por el contratante o asegurado. Dichos
documentos debergn presentarse en un solo archivo de formato PDF.

Cuando se trate de contratos de no adhesion, se remitird el proyecto de la
documentacion contractual correspondiente al producto. En- el caso de que al
celebrarse ef contrato se modifiquse dicho proyecto, se estaré a lo establecido en

{a Saxta de las prasentes Disposiciones.

Esas Inslituciones y sociedades deberan cuidar que la documentacion que se
presante, retina las siguientes requisitos:

a) Esté redactada an idioma espariol y con caracteres legibles a simple vista.
Na comtenga estipulaciones que se opongan - a o previsto en las
dispasiciones legales que le son aplicables y que no establezca

asegurados o beneficiarios.

Establezea de manera clara v precisa el alcance, términos, condiciones,
exclusinnes, Hmitantes, frapquicias © deducibles y lus derechos y
obligacicnes de los contratantes, asegurados o beneficiarios.

incluya los aspectos y clausulas necesarias conforme a las disposiciones
logales aplicables y a log lineamientos gua establezca esta Comisidn.

obligaciones 0 condiciones inequitativas o lesivas para los contratantes,’

126
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e} Concuerde plenamante con ja nota técnica en jos términos de la Décima
Novena de las presantes Disposiciones.

DECIMA OCTAVA.- Quien suscriba el dictamen jurldico a que hace referencia el
articulo 36-D, inciso a), de ja Ley General de Instituciones y Sociedades
Mutualistas de Segquros, deberd registrarse en la Direccidn General Jurldica
Consuitiva y de Intermediarios de esta Comision, sita en Av. Insurgentes Sur 1971
Torre 2 Norte, Segundo Piso, Col. Guadalupe inn, México D.F., en horario de 9:00
@ 14:00 horas y de 15:00 a 18:00 horas, en dias habiles, arrodnando lo siguisnte:

a) Contar con tulo de licenciade en derecho o su equivalente, con cadula
profesional.

b) Contar por lo menos con § anos de experiencia en fa formulacion de contratos
do seguros © en la aplicacion dea fa Ley sobre el Contrato de Seguro y deméds
disposiciones legales y administrativas relacionadas con las operaciones de
Seguros.

¢} Ser prolesionista independiente de la institucion o sociedad mutualista de que
se trate, o bien, desempenar el cargo de Director Jurldico o su equivalente, o
el cargo jerdrquico inmediato inferior a ésle.

€1 registro tendra una vigencia de dos afios, mismo que se- refrendard por
periados iguales a solicitud del interesado. siemprs y cuando no haya incurrido de
manera grave o reiterada en infracciones a la Ley General de Instituciones y
Sociedades Mulualistas de Seguros o a las disposiciones de caracter general que
de ella deriven.

DECIMA NOVENA.~ Para efecto de la elaboracién del analisis de congrusncia al
que se refiere el articulo 36-D de la Ley General de Instituciones y Sociedades
Mulualistas de Seguros, ¢l actuario y el abogado de la inslitucidn que suscriban
dicho analisis, deberan verificar que las obligaciones asumidas en las condiciones
vontractualas del producto, se encuentren fielmente respaidadas mediante los
mélodos acluariales descritas en la nota técnicy correspondiente,

Adicionalmente, ef referide analisis deberd dstallar los aspectas contractuales mas
relevantes, que a ]uicio del actuario y del abogado repercutan e¢n el disefic técnico
del plan, y vxcever
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TRANSITORIAS

PRIMERA.- Las presenies Disposiciones enlraran en vigor el 17 de julio de 2002,
con excepoidn de lo sefalado en la Tercera, Quinta y Décima Qctava de las
presentes Disposiciones, que entraran en vigor al dia sigulente de su publicacién
en el Diario Oficial de 1a Federacion.,

SEGUNDA.- Ser& exigible a partir del 1° de enero de 2004 lo establecido en ia
Cuarta, Sexta y Décima Segunda de las presertes Disposiciones, respecto al
requisito de que los actuarios responsables de la elaboracion y firma de notas
lecnicas, cuenten con cerlificacion vigenle ermitida por el colegio profesional de la
aspecialidad o, en su casy, con la acreditackdin de conocimientos anle ta Comisién
Nacional de Seguros y Fianzas.

TERCERA.~ Esas instifuciongs o sociedades mutualistas deberan mantener un
tanto impresce de las notas téenicas y documentacion contractual de los planes en
vigor que hayan sido registrados con anterioridad al 17 de julio de 2002.

CUARTA.~ La presente Circular sustiluye a la diversa 5-8.1 del 26 de septiembre
de 2000, y deja sin efecto a les Circulares §-8.1.1 y 8-8.1.3 del 1° de marzoy 4 de
agosto de 1983 raspectivamente, a partir del 17 de julio de 2002.

Lo anterisr se hace de su conocimiento con fundamento en el articuls 108 fraccidn
IV de la Ley General de [nstituciones y Scciedades Mutualistas de Seguros y de
conformidad con el Acuerdo por el que la Junta de Gobierno de la Comisién
Nacional de Seguros y Fignzas delega en &) presidente la (acultad de emitir las
disposiciones necesarias para el ejercicio de las facultades que la Ley le otorga a
dicha Comisidn y para el elicaz cumplimiento de la misma y de las reglas y
reglamentos, emitido el 2 de diciembre de 1968 vy publicado en ef Diario Oficiat de
la Federacion el 4 de enero de 1899,

ATENTAMENTE
SUFRAGIO EFECTIVO. NO REELECCION.

COMISION NACIONAL DE SEGUROS Y FIANZAS
EL PRESIDENTE

~
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ANEXO 1

!—ormato de Ac,eptaclén de Responsabxlidad de los Operadoreb del
v “Registro de Productos .

{(Esta (,arta deho contensr la denominacion de la in*tltuuun < %omedad
mutualista de que se trate) : =

Comision Nacional de Seguros y Fianzas:
Presente

El que suscribe. bajo protesta de decir verdad, manifiesto lo siguierite:

1. Reconozeo como propia la clave de usuario . asl como
la contrasefa . destinadas al registro de productos de
{sequres, _pensiones. o salu_gl_l,mc_onfomm a la clasificacion descrita en s
Segunda de las Disposicionas de la Circular $-8.1, a través de la pagina Web
de la Comision Nacicnal de Segurus y Fianzas, cuya direccion electranica es
http:/vwww. cosf.gob.mx

2. Acepto que la utilizacidn de mi clave de usuario y contrasefia para el registro
de productos senaladas en el punto anterior quedard bajo mi responsabilidad,
en el entendido de aue ambas tienen &l cardcter de personales e
intransteribles.

3. Que notificaré a la brevedad a la Comision Nacional de Seguros y Fianzas, en
caso de que deje de prostar mis servicios a (denominacién de la institucion),
ocurra la pérdida de mi clave de usuario o contrasefia. o cualquier otra
situacion que pudiera mplicar su repreduccién o uso indebido, para efeclo de
su inhabilitacion.

4. Que es mi responsabilidad desempefiar fas funciones relativas al proceso de
registro de productos, estando comprendidas las siguientes;

a) Proporcionar ia informacion requenda por fas pamallas de caplura de la
pagina Web de fa Camision Nacional de Seguros y Fianzas, incluyendo 1os .-
archivos de los documentos correspandientas a cada producto en fo'mato ;
BOF, on la forma v terminosg previstos en la Circular $-8.1. :
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b} Solicitar las Haves pdblicas de los funcionarios de gsa Comision, facultados
para firmar elactrénicamenta los documentos correspondientes a los

productos.

c) Extraer los acuses de recibo de los documentos en formato PDF relativos a
las productos registrados, conforme lo establece Ja Circular $-8.1.

. Asuino la responsahbilidad de la eventual suspensién del registro del producto

de que se trate, como consecuercia de la deficiente captura de la informacién
requarida en el médulo de {a pagina Web destinado para tal fin,

Estoy de acuerdo en gue Ja Comision Nacional de Sequros y Flanzas podra
raquerir el reenvio de la informacion relativa al registro de un producto, cuando
los archivos enviados conlengan virus informaticos o no puedan visualizarse
debido a problemas técnicos.

Atentamente,

Normbre, cargo y firma del operador responsable

def regisiro de productos .
Telélono 'y direccién da corrao electrénico
Lugary fecha. L
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ANEXO 2

Formato de Aceptacién de Responsabilidad de los Signatarios de los
Documentos que conforman los Productos de Seguros

Comisién Nacional de Seguros y Flanzas:
Presente

{debert elegirse uno de los tres parrafos siquientes segin sea ol caso)

Efl que suscribe, en su carédcter de actuario facultado conforme a lo establecito en
la Ley General de instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros, para la
elaboracion y firms de notas técnicas de productos de seguros, asi coma de los
ansalisis de congruencia entre d&stas y las condiciones coniractuales
correspondientas, bajo protasta de decir verdad, manifiesto lo siguiente:

El que suscribe, en su cardcter de abogada de la institucion (denominacion de_la
institucion), facultado confonms a lo establecido en la Ley General de Instituciones
¥ Sociedades Mutualistas de Seguros, para fa elaboracién y firma de los anéalisis
de congruencia entre las nolas técnicas y las condiciones contractuales de
productos de seguros, bajo protesta da decir verdad, manifiesto o siguisnts:

El que suscribe, en su caricter de (profesionista) facultado conforme a o
astablecido en la lLey General de Institucionss y Socisdades Mutuallstas de
Seguros, para la elaboracién y finma de los dictdmenes Jjuridicos deo la
documentacidn contractual de productos de seguros, bajo protesta de decir
verdad, manifiesto o siguients:

1. Reconozco como propia la firma electrdnica asociada al certificado digital
cuyos datos de identificacion son las siguientes:
Namero de serie:
Cadena ds validacidn:
Vigencia: del . al
Liave publica: Ve T




2. Reconozco que la utilizacidn de la firma electrénica referida en ol punte

anterior, en sustitucidén de mi firma autografa, producird los mismos efectos que
las leyes otorgan a ésta y, en consecuencia, tendran el mismo valor prabatorio,
por o gue la utiizacion de mi firma electronica por persona distinta, quedard
bajo mi responsabilidad.

. Asumo la responsabilidad de la eventual suspensién dsl registro del producte

que detive del incumplimiento de las validaciones informaticas relativas a ta
autenticidad de mi firma eleclrdnica, o bien, cuando se detecte cualquier tipo
de alteracion que se haya efectuado de manera previa a dicha firma.

Que notificaré a la brevedad a la Comision Nacional de Seguros y Flanzas, en
caso de qua se prosente cuslquier situacién que pudiera implicar la
reproduceion o uso indebido de mi firma electrénica, para efecto de su
Inhabilitacidn a partir de ia fecha de dicha notificacion.

Estoy de acuerdo en reenvigr a la Comision Nacional de Seguros y Fianzas,
cuando ésta lo solicite, el cerificado digital a que se refiere e punto 1 anterlor,

" cuando el archivo enviado contenga virus Informaticos o que no pueda

utifizarse debido a problemas técnicos.

Atentamente,

-Nombre, firma y ntmero de cédula profesional.

-En el caso del actuario que suscriba la nota técnica, adicionalmente debarad
agragar la clave de la cerlificacldn vigente emitida por el colegio profasional de la
especialidad, o la acreditacion de la Comision Nacional de Seguros y Fianzas que
lo faculte para elaborar notas técnicas.

-Cargo. en el caso de funcionarios de la institucién o sociedad mutuslista de
38GUIOS.

~Domicilio, teléfono y direccion de correo electronico para racibir notificaciones.
- Lugary fecha
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ANEXO 3

Proceso de registro de productos de seguros a través de ia pagina Web de
' {a Comisién Nacional de Seguros y Fianzas

Descripcion general

El ragistro de productos de seguros se llevara a cabo via remota a través dal envio de
informacién y documentos electrénicos en formato PDF, mediante un modulo especifico
de la pagina Web de esla Comision. Bl acceso al moédule de registro se encuentra
restringido para que dnicamente los operadores responsables designados por las
entidades supervisadas puedan solicitar el registro de productos.

inscripeion de los operadores responsables dal registro de productos

Por Unica vez y previo a que las Iinstituciones y sociedades mutualistas de seguros
soliciten el registro de un producto mediante la pagina Web conforme a lo establecido
en la presento Circular, los operadores responsables de efectuar las solicitudes de
registro de productos deberdn proparcionar a esta Comision, las claves de usuatio y
contrasefias que ulilizaran para acceder a dicho méduto.

La clave de acceso debersd construirse respetando la siguients estructura:

identificador de Namero de caracteres
la aperacion Campaitia libres
X Xxx XXXXXX

Donde el identificador de la operacién serd S para seguros, P para los seguros de
pensiones derivados de las leyes de seguridad social y H para las instituciones de
seguros especializadas en salud (ISES). El nimaro de la compafifa serd el mismo que
se utiliza para efecto de la recapcion del Sistema Integral de Informacion Financiera
(SIIF). Los 6 caracteres finales deberan ser alfanuméricos y se determinaran de
manera libre.

Existira una sola clave de accese por cada operador responsable y por tipo de
opargeidn, conforme a la clasificacion de la Segunda Disposicion de la presente
Circular.

La contraseila asociada a cada clave de usuario podrd determinarse libremente,
cuidando que ésta no exceds de 8 caractares alfanuméricos.
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Procedimionto para ol registro de productos

1. El operador responsable debera acceder a la siguiente direccidn electrénica en
internet:

http:/www.cnsf.gob.mx

2. Dentro de la seccién destinada a la “ATENCION DEL SECTOR", se dabera elegir el
vinculo al médulo de "REGISTRO DE PRODUCTOS”,

3. El sisterma solicitara que el operador responsable capfure su clave de usuario y
contrasefia, con las cuales se identificard electrénicamente. Conforme a dichas
claves el sistama detectara el tipo de operacion a la que correspunderéa el producto
de que se trate, segin la clasificacion sefialada en {a digposicion segunda de la
presente Circular, y se habilitara una pantalla con las opclones “solicitud de registro
de productos” y “obtencion de acuses”.

4. Debera elegirse la opcion “solicitud de registro de productos”. A partir de @sta accién
aparecerd una pantalla conformada por diversos campos de captura y de seleccion,
asl como casillas de verificacion. En esta pantaila el operador responsable deberd
introducir la informacion requerida relativa al producte que pretenda someter a
registro, asi como adjuntar fos archivos en formato PDF correspondientes a los
documentos que conforman el producto, firmados electrdnicamente por sus
responsables.

5. Con el tin de verificar que el operador responsable del envio de Ja informacidn haya
capturado correctamente todos los campos que se reqguieren, y que haya adjuntado
debidamente los archivos en formato PDF correspondientes al producto, el sistema
efectuara clertas validaciones de primer nivel.

6. Si el envio de la informacién cumple con dichas validaciones., se desplegara
visualmente hacia el usuario un aviso de confirmacién que indicard que la solicitud
ha sido recibida con éxito, y mostrarg automaticamente el nimero de registro del
producto, el cual tendré la siguiente estructura general:

Prefijo Tipo de seguro Namero de Numero Afio de
anico Compaiiia consecutiva registro
CNSF- X XXX~ XXX~ anga

Este nGmero servird para que en su oportunidad el operador responsable obtenga
fos acuses de recibo de lus documentos que conforman el producto, firmados
elactrdnicamente par los funcionarios de esta Comision.

/;
‘,

Y
; 7 7. Para todos los efectos canducentes, el plazo para la revision de los productos

//}Lﬁ conforme a fo que wetablece el articulo 36-D de la Loy Gonoral do institucionas y
A Sociedades Mutualistas de Seguros, serd de 30 dias habiles contados a pattir de la
3 facha de recepcion establecida sn el aviso de confirmacion referido en el punto
anterior,
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8. En caso da que la institucién o sociedad no alimente debidamente los campos de
captura o no adjunte los archivos necesarios, no sera posible remitir la solicitud de
registro a esta Comision y se desplegard un mensaje de error imposibifitando la
opcién de envio.

©

Los servidores pablicos de esta Comisién validaran las firnas elactrénicas
contenidas en cada uno de ios documentos remitidos por la institucion o sociedad
mutualista y a su vez los firmargn electronicameante a manera dae acuse, los cuales
soran devueltos a fa institucidn o sociedad por medio de la pagina Web, en la
seccion "obtencidn do acuses”.

Adicionaimente se les remititd una notificacion via correo electranico a los
operadores responsables, mediante el cual se les dara aviso de que ya ostan
disponibles los acuses firmados por los funcionarios de la Comisidn gque
corraspondan, en concordancia con el punto sexto de este anexo. En caso de no
recibir dicha notificacion dentro de los tres dias habiles siguientes contados a partir
de la fecha de solicitud del registro, esas instituciones podran contactar a la
Direcclén de Vigitancia Actuarial, & la Direccion de Vigilancia del Seguro de Salud o
a la Direccién de Vigilancia del Segure de Pensiones, todas de la CNSF, a fin de
aclarar la situacidon de su solicitud.

10. El opaerador responsable del registro de productos recibird un correo elsctronico, por
madio del cual se le notificars que los documentos firmados electronicaments por
los funcionarios de esta Comisidn se encuentran a su dispasicidn en {a pagina Web,
a fin de que Ia institucién oblenga sus acuses de reciba,

Criterios diversos relativos a la captura de informacién

Durante ol praceso de registro de un produclo, el responsable designado por la
instituciébn o sociedad mutualista debera indicar en las casillas de verificacion
corrgspondientss de la pantalla de captura si se trata de un nueva producto, o si como
consacuencia de la modificacion de la nota técnica o la documentacion contractual, se
reflera a la sustitucion de uno previamente registrado.

En este caso, ol operador responsable deberd indicar el nimero de registro deal
producto al que sustituye en el campao “Sustituye al producto con registro CNSF",

Tratdndose de modificaciones a la nota técnica o documentacion contractuat
registradas con anterioridad al 17 de julio de 2002, deberd indicarse el nimero con el
que éstas fueron registradas en los campos “Sustituye al Reg. (NT)" o “Sustituye al
Reg. (DCY", segun corresponda.

Las modificaciones o correccionos motivadas por la suspensién de un registro, también
b seran remitidas a través de fa pagina Web a fin de rehabilitar el registro ariginal, El
’g;‘w responsable de fa transmision de la informacion debera de Henar cada unu de los
canceptos solicitados asn ia pantalla de captura y debera adjuntar los documentos

/ necesarios para el registro de la sustitucién del producto, particularmente en la saccitn
. de "Tipo de registro® marcard la opcidn “suslituide por suspension” y deberd

2 ) :
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proporcionar el namerc de oficio mediante el cual fa Comision efectud dicha
suspension, en el campo denominado “oficio de suspensién®.

£n ol campo denominado “sustituye al Reg. CNSF" deberd capturar el nimero de
registro del producto que sustituye.

Procadimiento para la obtencion de acuswes de recibo

En concordancia con la Dispuosicién Novena de la presente Circular, esas instituciones y
sociedades deberdn acceder a la pagina Web de la Comision, a fin de obtener los
ejemplares de los documentos PDF que conforman cada producto, como acuses de
recibo, segun se indica a continuacién:

)7
=

. Una vez que el operador responsable reciba la notificaclén, mediante correo

eloctronico, de que los documeritos que conforman el producto han sido firmados
electrénicamentse por los funcionarios de esta Comision y se encuentran a su
disposicién en la pagina Web, debera acceder a la siguiente direccidn slectrénica
en intemet:

hitp:/iwww.cnsf.gob.mx

. Dentro de la seccién destinada a la "ATENCION DEL SECTOR", se debera elegir

ol vinculo al médulo de “REGISTRQ DE PRODUCTOS".

. El sistema solicitara que el operador responsable capture su clave de usuario y

contrasefia, con las cuales se identificars slectronicamente. Conforme a dichas
claves el sistema detectard el tipo de operacién a la que correspondera el
producto de que se trate, segin la clasificacidn seftalada en la Disposicién
Segunda de la pressnte Circular, y se habifitarda una pantalla con las opciones
"solicitud de registro de productos” y “obtencién de acuses”.

. Deber& elegirse la opcidn “obtencién de acuses”. A partir de esta accidn

aparecerd una pantalla en la cual el operador responsable debera extraer los
documentos que conforman el producto, los cuales tendrdn la siguiente
estructura, seglin sea &l caso:

Prefijo Prefijo | ldentificador | Namero de Numero Afio de
identificador| (inico dela Compafila | consecutivo registro
del operaciéon
documento
NT- CNSF- X XXX= 989- aaaa
AC-~ CNSF- X XXX~ 999- aaaa
DC- CNSF- X XXX 999~ aasa
DJ-~ CNSF- X XXX~ 399~ aaaa
FE- CNSF- X XXX~ 999- aaaa
Cl- CNGF- X XXX~ 999. agaa
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Donde e} identificador de la oparacién serd S para seguros, P para los seguros de
pensionaes derivados de las leyes de seguridad social y H para las Instituciones de
seguros especializadas en salud (ISES). El nimero de la compafila sera el mismo que
se utitiza para efecto de la recepcion dal Sistema Integral de Informacién Financiera

?Z (SUF).

/ Ef registro del producto sélo podra acreditarse con los docurnentos que cumplan con las
validaclones propias del Adobe Acrobat, relativas a la autenticidad de las firmas
electrénicas de todos los signatarios involucrados, y que no prasenten alteraciones.

Z
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ANEXO 4

Manual Parz la Creacnén y Flrma de jos Documentos PDF requendos
para el Registro de Productos '

Introduccion

El presente manual lieng como objetivo orientar an lo reforente a la, creacidon y
validacién de firmas a través del software denominado Adobe Acrobat, enfocado
unicamente a los procedimientos para llevar a cabo el registro de productos de
seguros, a través de la pagina Web de esta Comision.

En concordancia con la Disposicidn Cuarla de la presente Circular, todos ios
documentos requeridos para el registro de un producto deberdn conformarse en
archivos de formato PDF (Portable Document Format) y seran enviados a través
de la pagina Web de esta Comisidn. Estos archivos deberédn crearse mediante ¢l
software denaminado Adobe Acrabat, version 5.0 o posterior.

Los documentos FOF conservan fielmente el contenido y la apariencia de los
documentos originalas, incluyendo graficos y fuentes, y pueden distribulrse por
cualquler medio magnético para hacerlos accesibles a otros usuarios,

&l proceso de creacion de documentas sn Acrobat empieza con ia conversién dal
material de origen o los documentos existentes a formato PDF. (en el caso .de
productos, serdn por lo regular archivos de word o excel). Acrobat crea una capia
del material de origen a formato PDF {sin madificarlo). Para convertir un archivo
alectrdnico a formato PDF, puede “imprimir @l archiva a dicho formate desde otra
aplicacion {(word, excel), como si se imgrimiera en papel, pero se debe seleccionar
una de las Iimpresaras del Adobe Acrobat (Acrobat Distiller o Acrobat PDFWriter)
de manera indistinta, se sugiere seleccionar Acrobat Distiller ya que es un poco
mas rapida la conversidn del documento a PDF cuando éste tiene imagenes o
/ modelos matematicos.

RN
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Si dentro de la aplicacion del material de origen existe dentro de la barra de
herramientas el icono de Acrobat, debera hacer clic en éste una configurando
previamente el archivo para su imptesion.

05 pwa

se debera oprimir el botdn “Crear”. con esto se creara el documento POF con en
contenido de | material de origen.

[ &
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O bilen, en &l caso de Windows, se puede convertir un documento simplemente
abriéndolo desde el propio Acrobat.

Los documentos PDF proporcionan un alto nivel de seguridad, permiten agregar,
validar y controlar firrmas digitales para acreditar su estatus. También pueden
verse todas las firmas que se han afladido al documaento, comprobar la validez de
éstas, y retroceder a una version del documento firmada anteriormente.

Firrmnas Electronicas

Una firma electrénica, como cualquier otra firma autdgrafa, identitica a la persona
que firma un documento y ademas puede reconocer la entidad a la que pertenece.
Cada firma digital almacena informacién invisible sobre la persona firmante y el
estado exacto del documento en el momento de {a firma. Cuando se visualiza un
documento firmado en Acrobat, se puede validar su firma para confirmar la
identidad del firmante y veriticar que el documento no se ha alterado desde que se
firmé.

Un documento en formato PDF puede ser firmado mas de una vez y por mas de
una persona. Cada firma se asocia con una version del documento, que
representa el estado de éste en el momento de ser firmado por esa persona.
Solamente la primara vez que se firma un documento, el Acrobat requiere que se
guarde camo un nuevo PDF. A partir de ese momanto, cada vez que se vuelva a
firmar af documento, la nueva firma y los cambios que se introduzcan sobre la
version precedente se anexan al archivo. Al visualizar un documento con mas de
/ una firma se ve su versidn mas reciente, pero se puede abrir una versidon anterior
i en un archivo distinto para compararlas y ver qué cambios se han realizado.

Creacion de firmas

La ventana principal del Adobe Acrobat es:
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Antes de iniciar el procese de creacian de firmas se debe acceder al contralador
de firmas denominadoe Acrobal Selt-Sign, ol cual proporciona una forma facit y
rapida de firmar documentas, y usa un sistema de llaves privadas y pablicas para
verificar s autenticidad de las firrmas y la integodad de las versiones del
documento. Para usar el coantrolador de firmas serd necesano configurar un perfil
de usuario, pusicionandose en el mend superior v seleccionande, “Herramientas™,
“Firrna Self-Sign'”, "Iniciar sesion.. ", tal como se muestra a continuacion:

68 Adabo Acrotag




Al hacer clic en “Iniciar sesidn ", aparecerd la siguiente ventana:

El usuario debe oprimir ¢l botdn "Nuevo perfil...", al hacer esto visualizara ta
pantalla de caplura que se muestra a conlinuacion, y estard en posibilidad de
configurar su perfil. El perfit es una sene de datos del usuario y de seguridad, que
s& alimacenan en un archivo:

La pantalla de captura anterior debe ser llenada con los datos solicitados: en la
seccion "Atribuios de usuario” se requiere nombre del signatario, nombre de la
organizacion a la que perlensce, unidad de la organizacion y pais. Es importante
sefialar que solo se admiten caracteres romanas, por lo que los siguientes
caracteres no son valides para lienar el perfit: | @ # 8 % ~ & *, comiltas dobles, |\ ;
<= 0y acentos ortograticos.

o
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En e apartado “"Archivo de perfil’, el usuario debe taeclear y confirmar una

Una vaz que tados los campos fueron debidamente capturados se debe oprimir el

/\‘3'1?,.. botén "Aceptar”, y aparecera un recuadro que permite guardar el pertil en la nita

s que se desee. L.a ubicaclén predeterminada del archivo de perfil es ta carpeta de

¢ plug-ins de Acrobat. Una vez seleccionada la ubicacion deseada haga clic ‘en
“Guardar”,
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Con o anterior se ha creado y guardado un archivo que contiene el perfil del
firmante, con lo que quedara predefinido. Es importante enfalizar que los
signalarios de los documentos que integran un producto sefialados en la
Disposicidn Cuarta de la presente Circular, a efecto de que puedan utilizar su firma
electronica, debaran generar un perfil cada cinco afios, que es ol periodo de
vigencia del cartificado digital.

El usuario debe invocar a su pertil ¢ identificarse a través del controlador. de firmas
cada vez que deses firmar un documento, o validar [a firma de otra persona.

El archivo que contiene el perfil almacena la llave privada (codiﬁcada), la Have
publica empaquetada en un certificado y una libreta de- direcciones’ con los
certificados de ofros usuarios, entre olros dalos, El nombre de este archivo es el
nombre que se asigna al perfil, mas la extensian .apf.

El nombre de los archivos asociados a los certificados digitales debors
corresponder al nombire complato del responsable de la firma de los documentos
que conformarn el producto, con objeto de lograr uniformidad para sl controf
eficients de las validaciones que se realizaran en esta Comision

@ ActluanPerezGiomez

¢S _cue_contienen las llaves publicas v _privadas, cada vez
stro un producto, en virtud de gue los mencionados

b Para mayor torvmacion de sorom integiar as Haves pablicas e fos nsuanny enda hbret de dinmeiones,
debera ceminrse 3 Ja deccion " Generacion y entrega de Haves pibhicas™ el presente anexe
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Firma da Documentos

iUna vez creado el cerlificado so puede firmar cualquier documento en formato
PDF, siempre y cuando el signatario se identifique con su perfil.

L.a firma en un archivo PDF, ¥ la informacion contenida en ella, se almacenan en
un campo de firma insertado en una pagina del documento. La firma puede
afiadirse en cualquier zona del documento, por lo que no es necesario aplicarla en
cada pagina del mismo.

Para firmar un documaento en formato PDF, primeramente debe lenerse visible.
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En seguida, se debe "Hamar” al perfil del usuarlo, mediante el controlador de
firmas; para lo cual el usuario debe posicionarse. el meni superior y seleccionar,
"Herramiantas”, "Firma Self-Sign®, “lniciar sesién,..”, tal ‘como se muestra a
continuacion: : S
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Si el perfil que se muestra en & cuadro de “Inicio de sesidn” no es el de la persona
que praetende firmar, ésta deberd hacer clic en el botén “Buscar perfil...”; en ese
momento aparecerg un visor qua permitird buscar el perfit deseado. Una vez
seleccionado, bastard con hacer clic en el botdn “Abrir”
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; Entonces aparecerd el cuadro de “nicio de sesion”, en el cual el usuaro debera
{ tacloar su contrasefia;

Si la contrasena es la carrecta, el controiador de firmas identificard al usuario de
acuerdo con su perfil.

Para plasmar una firma en el documento, el usuario debera hacer clic en el icono
“Firma digital” (el pendllimo del mend tataral izquierdo, contando de arriba hacia
abaja). Con el punlero del “raton” (mouse) se debera trazar o} area del documento
donde se desee insertar la firma. Deberd procurarse que la zona se encuentre en
blanco, en carcania al nombre del firmante, a fin de visualizaria claramente,
}‘jl— De forma inmediata aparecerd el cuadro de didlogo “Piug-in Acrobat Digital
¥ ?ignatura". an al cual deberéd seleccionarse “Firma Self-Sign” comao controlador de
irmas.
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“Self-8ign” serd el dnico controlador de frmas aulorizado para la firma de los
documentos raqueridas para el registro de productos ante esta Comisian.

ug-in Aciobat Digital Signaltura

Al oprimir "Aceptar”, aparecera el siguiente cuadro de didlogo:

Ly

/
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Es mediante este cuadio de didlogo, donde propiamente se procede a la-finna
electrénica.

En el botdon “Mostrar certificado...” aparecen los dalos del cerlificado asociado-al
perfil del usuario. No es posible editar el contenido del certificado. Esta soccu‘m es
moaramente informativa, y conliene los siguientes campos:

Nombre de reconocimiento (DN): se trata del nombre, la orgdnizartén y €l pals
especificadas por el usuario que cred &l perfil.

Cadena de validacion: es un idontificador gue es comparado por dos usuarios' al
importar un ceartificado a fin de garantizar que éste procede del usuario al que
representa. Bl nimero de serie @s una cadena exclusiva que garantiza quo-un
mismo DN no pueda tener dos certificados idénticos.

Periodo de validez: especifica & intervalo de tiempo en que es valido el cerificado.
Comienza en la fecha y hora en que se ha creado el certificado. :

Para regresar al cuaddro anterior, debe aprimirse “Cerrar’.

N9
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Enla seccion de “informacion adicional de 1a fima®, el usuario pueds elegir dentro
de un catalogo predeterminado & motivo por el cual se firma el documento, o
elegic 1a opcidn “<ninguna>” para hacer una descripcion personalizada, la cuat
formara parte del catdloge. a partic de su creacon. Para el caso de los
documentos relacionados con los producios, esta personaiizacion deberd decir:
"Se firma la presente para efecto de lo dispuesio en la crcular $-8.1 de ia
Coemision Nacional de Sequros y Fianzas”,

ima Solf-Sign
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Deantro del cuadro de informacion complementaria, existe la opcitn de que us
toclee su ubicacion:

Por altimo, el firmante  deberd  confirmar su  conbrasefia en el campo
corraspondiente.

$i se trata de 1o primera irma que se anade al documento, aparecera el cuadro de
didlogo “Guardar como™.

sl
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Debera teclearse el nombire del archivo conforms a la estructura definida a
continuacidn, Dicha estructura fue diserade con el objetive de facilitar 1a
identificacion de cada uno de {0s documentos que canforman los productos:

Rocumento Prefijo | Tipo de seguro | Numero da Nombre
Compafiia designado por
ta compafiia
{libre} y

extension

Nola Téacnica NT- X XX K~ *odf

Dosumentacion ne- X XXX~ *.pdf

Contractual

Dictamen Juridico  |DJ- X XXX~ *.pof

Artalisis dai AC- X XX X “.pdf

Congruencia

Folleto Explicatvo  1FE. & XAX~ * pdf

Listado deilP- H XXX *.pdf

Prestadores

Donde el identficador de o operacidn serd S para seguros, P para los seguros de
pensiones derivados de las leyes de seguridad social v M para las instituciones de
seguios aspeciatizadas en salud (1SES). Bl ntmero de la compariia serd el mismo
nue se utlliza aclualmente para efecios de recepcion e identificacion del Sistlema
Integrat de informacion Finameiera (SHF).

18
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Todos los elementos teécnicos camplementarios tales como anexos, tablas, datos
sstadislicos, slc. que a juicio del actuario de la institucion o sociedad sean
necesarios para sustentar el praducto de que se trate, deberdn astar contenidos
en el msmo archivo PDF que corrssponda a la nota técnica.

Para efecto del registro de productng. seréd obligatorio que esas inslituciones y
sociedades mutualistas de seguros incarporen a todos sus documentos sn PDF
una contraseria que permita adrirdog. camo Gnica medida de sequridad estandar,
de toda la gama de opciones que ofrece el Adohe Acrobat.

Esta conbraseria serd creada libremente por cada institucion o sociedad mutualista
de acuerdo al fipo de operac 3 s trale, y deberd ser enlregada a esta
Comision de manaera previ stud de registro de sus productos bajo &l
asquerna via pagina Web, en concordancia con 1o establecido en la Dispoasicien
Tercers y ¢ Anexo 1 de la prasents Thoular,

Las instituciones y sociedades mutualistas de seguros no deberdn aplicar las
demas opciones de seguridad que ofrece &l Adobe Acrobal a sus documentos
elegclrorucos, parmitiendo ast su lectura, imoeresion v firma por parte de los
funcionarios de ssta Comision,

Haga clic en "Aceplar”, confume la contraseia para abrir ¢l documento en la
siguiente venltana y posieriarmaente haga clic en "Guargar”

Comao cada uno de los documentos del produdto requiere de una conlraseifia para
abrir el documento, ésta sers sclicitada por el Acrobat para concluir cada
aplicacion de una firma. C
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La firma electrénica no sdlo se hace presenie de forma visual, sino que se
encuentra de manera intringeca en las caracteristicas electronicas de! archivo.

Puede cambiar 0 eliminar una firma, pero, como ccurre con cualquiar otro cambio
introducido en un documento PDF firmado, esto afade otra versién al mismo sin
alterar las versiones precedentes. Los lectores del documento pueden ratroceder a
una versidon anterlor para ver la firma original. Sin embargo, cualquier documento
que en su altima version carezea de firma no tendrd ninguna validez para efecto
de lo dispuesto en la presenle Circular,

Si se aplica el comando "Guardar como” a un documento previaments firmado, el
Adobe Acrobat invatidara automaticamente lodas las finmas, por o que no debe
utilizarse esta opeion.

Validacion de firmas electronicas

Se puede validar una firma elactronica para verificar que la versién def documenio
no se ha allerado y para confirmar la identidad del firmante.

El controlador Acrobat Self-Sign asocia a cada perfil, datos de seguridad
axclusivos que pueden utilizarse para validar las firmas aplicadas con ese perfil. El
perfit almacena un valor numérico lamado llave privada que le representa como
firmante; para poder firmar un documento debe poder usar esta llave. El perfil
también almacena una llave pablica que se incrusta en todas las firmas que se
affadan & un documento; cuando el documento se valida. Self-Sign usa la clave
publica para verlficar mateméticamente sus firmas, es decir, la llave privada
codifica una suma de comprobacion que se almacena con la firma, y la llave
pablica decodifica la suma cuando alguien valida.

La flave plblica se incluye en un cedificado que puede distribuirse a otros usuarios
para que éstos la almacenen en a libreta de direcciones de su propio perfil. Esto
les proporciona un matodo mas seguro para comprobar la autenticidad de las
firrmas que se inlroduzean en los documentos que reciban. La llave publica es
entregada por el usuario a las entidades que requieran validar que la firma es
auténtica, es decir, que corresponde al usuario praviamente registrado.

Ambas Havas son complementarias una de la otra; una firma electronica es valida
si fa lave privada y ba llave publica son compatibles.

Por lo anterior, todas las personas que firmaran algan documento que forme parte
de wn producto, deberdn entregar a esla Comision las llaves publicas de sus
correspondientes firmas electrdnicas, en congordancia con la Disposicién Quinta
de la presente Circular. De la misma manera, la Comision proporcionara a esas
instituciones y sociedades las llaves publicas de los funcionarios autorizadus para
furiar fus acuses de cadd uno de 10s documentas gque irtegran el producto que se
somete a registro.
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4. Immediatamente s paso  anlernior,

Con abjeto de que la Have publica inciuida en un cerlificado pueda ser distribuida a
otros usuanos para gue estos la almacenen en la libreta de direcciones de su
propio perfil, primeramente dsberd sxportarse dicho certificado, stendiends a lo
siguiente:

a Self-8ign”, “Configuracion de usuario”. $§i atn no
Gn, el "Herram ", “Firma Salf-Sign”, “iniciar
se @ su perfil, v luego haga clic en el botdn © ‘onfuquvauﬁn
And que apa

1. Elija “Herramientas”™, ©
ha abierlo mnguna
sesion” para cor
de ususnio” de ia

2. Haga clic en s pestaia "Libreta personal de dveccionas™.

Nonkvr« pamin ] Ulg&!“&.l"m ColUnigeds

3. Haga clic en "Exportar archivo de slaves”, y aspecifique la ubicacion en la que
desee exportar ¢f cedificado gque contiene fa lave pablica: haga clic en
“Guardar®. Por "default” ol nombre del certificado correspondera al nombre
caplurade duranie el proceso de la creacion del perfil. es decir, e nombre del
firmanie. Este nombre no debera modificarse cuando se remita a esta
Comisittn,

aparecerd un cuadro de didlogo que
conlendra ef data "Cadena de validacion” ia cual corresponde a la expartacion,
y debeard in:;h,m > formato descrito en el Anexo 2 de la presente Circular.
La cadens de an debera coincidir con ka contenida en el certificado

19
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entkegéxdo 4 esta Comision, de lo contrario éste sera rechazado. Haga dlic en
*Aceptar’ y posteriormente en *Cerrar”.

Analogaments, para importar a la iibreta de discoiones, un certificado de otro
usuario cuya finia s quigre vahdar, como serd en @l caso de la de un funcionario
de esta Comision, se procederd de ia forma sigulente:

1. Elja "Herramientas”, “Firma Self-Sign”, “Configuracion de usuario”. Si atn no-
ha abierto ninguna sesion, elija “Herramientas”, "Firma Self-Sign”, “Iniciar
sesidn” para abrir una, y luego haga dlic en el boldn “Caonfiguracian de usuario”
dai cuatro de mensajs que apargees.,

2. Haga clic en ta pestana "Libreta personal de direcciones”.
3. Haga clic en "imporliar archivo de claves”, vy elija la ubicacion donde se deseg

quardar la llave pabhca del signatario cuya firma se guiera validar: haga clic en
WA fapin
Abrie”.




4. En el cuadro de didlogo "Cadena: validacion de imparlacian’, anote la cadena
de validacian vy haga clic en "Aceptar”. Daberd corraborarse que este dato
coincida con el contenide an al certificadn entregado por el funcionario de esta
Comision,

8. En la “Libreta personai de direcciones guadars alimacenada la flave pablica
importada”

8. Haga cho en “Gerrar”

Procedimiento para validar una firma

Acrobat parmite hacer {a validacion de una firma al abrir {a paleta de firmas
(ventana del lado wguierdoy. Sla “Ventana®, "Mastrar firmas™, ¢ bien elija "Mostrar

15




firmas” en el ment emergente de la lave do seguridad el que aparecs en la
barra de estado. Este ment 3510 s¢ muestra cuando un documento tiene firmas o
olras propiedades de sequridad.
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l.a paleta "Firmas™ conti la lista de eoas las firmas contenidas en el
documaenta, en el orden en qua se han anadido Puede cantraer una firma para ver
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Paede desplazar la paleta "Firmas” como una: ventana ﬂotannte integrarla an un’
grupo de paletas, y en general trabajar con ella del mismo modo que con otras L

paletas de Acrobat

Haga clic en el signo mas sitvado a la izquierda de 1a ﬂrma mra oxpandlrld oéh el

signo menos para contraesia,

Cada firma de la paleta tiene un pequefio lcono que indica su eslado actual de
validacion; para conocerla seleccione la  pestadia correspondiente a "Flrmas®,

cologue el punlero en la firma con el "raidn” (mouse), haga clic con el bolon

derecho, seleccione “validar firma” y posteriormente “propiedades”.

awtigrarvass § s o

Apareceran las propiedadas de la firma y se indicara el estado de la validacion.

Cuando se valida una firma mediante Acrobat Salf-Sign, Acrobat puede confirmar -

la autenticidad de la firma dea dos maneras:

8i hay una sesion de porfil abierta y el certificado det firmante esta en la libreta de

- direcciones del pertif, Acrobat compara la informacion de la firma con el certificada
-para veriticar la identidad del firmanie. Si Acrobat determina que ni el documento
ni la firma han sido alteradoes, la fiitma es parcialmente vélida y aparece en la

paleta “Firmas” con una marca de comprobacion,

16D



Este nivel de validacion lo unico que indica es que el documento hn ha sido
alterado y que la firma que contieneg es una firma creada mediante Adobe Acrobat,
sin embargo, no garantiza que la firma corresponda a la Have piblica entregada.

Si ademas la firma se ajusta 2 un certificado de la libreta de direccivnes, significa
que es fotalmente valida (corresponde a la llave pablica entregada} y aparece en
la paleta con la figura de un escudo y una marca de comprobacion,

8i se edita un documento firmado, aparecerd una linea con una sofial de atencion

anla paleta para indicar que of documento se ha alterado. 5i mas tarde se firma el
documento, la sefal se incorporara al icono de validacion de la firma para indicar
gue ha firmado una versidn =Itc ada. Para saber qué se ha editado. expanda la
firma en la paleta.

Puade verse el estado de validacién de una firma en la pagina del docurento y en

la paleta "Firmas®. En la siguiente tabla s2 describe como se mueG.tra Ia

informacion en los controladores Acrobdt

24
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Estadao de lcono en pagina del

validacion documento lconoc en paleta
; a
SRR
Sin firmar Herramienta de firma Herramienta de firma
: Firmado pere no ) :
; validado Signo de intarrogacion ISlgno de intarrogacion
Logotipe del controlador de |
Farclalmente valido  firmas Marca de comprobacion

- Logotipo def controlador de - Marca de comprobacion y
Totalmente valido  firmasg escudu

B

No valido X sobre firma

Bl registro del producto solo podra acredilarse siempre y cuando la validacion de.
todas las firmas contenidas en los docurnentos que lo conforman sea-completa, En
cualquier otro caso el documento en cuestidn no sera valido.

Es posible realizar cualquier cambio en un documento finmado, por lo que las
versiones de documento almacenadas en un archivo PDF pueden diferir. - Sin
embargo, siempre es posible conocer si el documento ha sido modificado.

En este caso, los documentos alterados se consideraran invalidos. La sigulente
lustracion ejemplifica cdmo se refleja una alleracién en la paleta de “Firmas™




S8i wna firma incorpora cambios  introducidos  despuds de  realizac g firma
precedente, el icono de paleta | yo asa firma refleja los cambios incluyendo una

6

sefial de atancion, que indica que su versian incluye alteracionass.

La forma mas segura ds ver exactamente o que se ha firmado es retroceder a la
varsion de esa firma, Acrobat abre la version anterior en un archivo POF temporal.

Los cambios que se introduzean en ese archivo se anexan a ¢, de modo que ni
siquiera refrocedisnuo se puede atterar una version una vez firmada.

¢
/
/
// Para todos los efectos conducentes, siempre que aparezca una seftal de atencion
S en cualquiera de los documentas que inlegran e produclo, éste serd considerado
et irnvalida. Para que un producto se considere registrado de forma definitiva, todos
v los documentos deberdn astar firmados conforme a la presente Circular y cada

una de lag firmas deberd aceplar una vadidacién complota.




fPara conocer los datos de idantificacion requeridos en el Anexo 2 de la prasente
Circular, an lo relativo & las propiedades de la llave publica, salvo el de la cadena
da validacion, debera abrir el archivo correspondiente al cerlificado exportado.

En la pestafia “Detalles™ se puede consultar cada uno de los datos de
identificacién solicitados on e Anexe 2, a fin de copiarlos para su remisidon a esta
Comision en conformidad a lo dispuesto en la presente Circular.

Dhed
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