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Planeacion Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

INTRODUCCION

» Antecedentes

L.a vida del ser humano depende del marco social en el cual vive y se desarrolla; de
forma que, el nimero de afios que viva un individuo depende de:

1.- factores genéticos,

2.- factores hereditarios,

3.- segiin su constitucién fisica,

4 .- enfermedades que haya contraido,
5.- seglin su alimentacién,

6.- segun el medio fisico en el que vive,

7.- costumbres, TESIS CON

8.- cultura, ‘

9.- edad del asegurado, F ALLA DE ORIGEN
10.- accidentes sufridos, '
11.- peso del asegurado,

12.- ocupacién del asegurado, efc.

-5i se toma en cuenta que el Seguro de Vida Grupo en México surge en 1936, quiere -
decir que ahora contamos con lo que hemos observado desde ese entonces; y que
ahora somos capaces de construir nuestras tablas de mortalidad para con ello medir
el fallecimiento o supervivencia de una persona.

Las tablas de mortalidad indican el niimero de personas que viven y que fallecen en
cada uno de los afios. Estados Unidos y Canadéa cuentan con mayor experiencia en Ia
realizacién de tablas de mortalidad, pues fueron los primeros en desarrellarlas.




Planeacion Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

-El Seguro de Vida Grupo esta basado en la teoria de que si se pone a disposicién de -
un namero suficientemente grande de individuos; tomando grupos asegurables, el
elemento de seleccion individual adverso se reduce a un minimo y la oportunidad
para fraude es practicamente nulo.

Al tratar como unidad al conjunto de personas, una de las principales
consideraciones es: lo que origina la formacién del grupo, que por lo general busca
uno o varios objetivos. No se forman los grupos con el exclusivo fin de contratar un -
Seguro de Vida Grupo para los miembros, lo que no es aceptable ni puede ser -
asegurable; lo valido es que las empresas por ejemplo, forman grupos de
trabajadores para alcanzar los objetivos de la misma, y como prestacién puede-
otorgarse el Seguro de Vida Grupo. -

La seleccién en el Seguro de Vida Grupo, no es tan estricta como lo es para un Seguro
Individual, ya que al fratarse de grupos generalmente muy homogéneos, reducen la
posibilidad ‘de una selecciébn adversa. Este criterio tiene como principio que las
empresas a quienes esta orientado este tipo de seguro, en su mayoria; establecen una
serie de requisitos para aceptar nuevos miembros.

Por ejemplo las empresas normalmente seleccionan a sus trabajadores cuidando que
sean jévenes, que estén fisicamente y mentalmente sanos para que puedan
desarrollar satisfactoriamente su trabajo, que no tengan antecedentes penales, que
sean de buenas costumbres, etc.; que en general poseen un alto potencial de
productividad.

- Por otra parte los preceptos legales que rigen las relaciones laborales (empleado -
patrén), obligan a las empresas a brindar asistencia médica y establecer sistemas de
seguridad en el lugar de trabajo, lo cual hace que, se reduzcan los riesgos extremos
por salud fisica, mental y por accidentes de trabajo.

Como se puede observar, existe una preselecciobn muy estricta por parte de las

.empresas, mismas que facilitan a las aseguradoras la aceptacion de los riesgos bajo
criterios muy flexibles.

Al existir cierta seleccién en las empresas el examen médico no es necesario para las
aseguradoras las cuales aceptan a todos los miembros de un grupo sin unportar la -
- condicion fisica, siempre y cuando estén es servicio activo. :

TESIS CON
 FALLA DE ORIGEN
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Sin embargo, en algunos casos muy excepcionales o en los previstos por la ley, la
aseguradora tendrd el derecho de exigir las pruebas de asegurabilidad que considere -
pertinentes.

La aseguradora toma en cuenta principalmente como seleccién de riesgo de un grupo
su ocupacion, el giro del negocio para el cual laboran, el nimero de participantes y la
posibilidad de catéstrofe.

» Problematica

La desinformacién del funcionamiento de los seguros provoca la idea de que se
cometen fraudes y que no vale la pena asegurarse; y aunque valiera la pena
asegurarse muchas veces no se cuenta econémicamente para ello.

En ocasiones los empleados no saben que en sus trabajos les ofrecen el Seguro de
Vida Grupo o solamente se enteran que lo tienen y desconocen que hacer con 1.

Cuando una persona consigue un préstamo en un banco o adquiere una tarjeta de
crédito, generalmente hay polizas colectivas o seguros colectivos de vida en las que
estan asegurados todos los tarjeta habientes, de manera que si la persona que debe al
banco fallece, automaticamente la aseguradora paga la deuda; como la institucién
bancaria estd al pendiente de hacer las reclamaciones necesarias, ésta queda
protegida ante la pérdida de la vida de sus clientes. En el Seguro de Vida Grupo, los
asegurados son empleados de una empresa y frecuentemente no reclaman el pago de
su suma asegurada.

Parece ser que el Seguro de Vida Grupo en México es s6lo de interés para las
compafiias aseguradoras y para los agentes de seguros, por constituir éste su propio
negocio, sin embargo el beneficio que se otorga mediante este seguro es de suma
importancia ya que puede ayudar a mejorar el nivel de pobreza que atraviesa nuestro
pais.

Aunque parezca un problema que 5610 atafie a aseguradoras y sus relac1onados, el
Seguro de Vida Grupo es de interés social como a continuacion veremos.

La ausencia del Seguro de Vida Grupo para el sostén econémico de una familia,

‘afecta directamente la economia familiar y todas las economias famlhares juntas,

afectan la economia de un pafs.

TESIS CON
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La vulnerabilidad del posible desamparo en los hogares, limita las. oportunidades
para obtener un nivel de vida digno como lo es: la posesion de activos, educacion,
salud, vivienda, alimentacién, vestido, en fin, satisfacer las necesidades para realizar
un proyecto de vida.

Las pérdidas econdmicas consecuencia de catastrofes como las ocurridas en México

traen consigo una dificil recuperacién econdémica, ya que se cuenta s6lo con muy -
poca proteccién de seguros de vida, el Seguro de Vida Grupo constituye la base para -

recuperar el mismo nivel de vida que venia teniendo la familia afectada.

Algunos ejemplos de catastrofes son los siguientes:

Catastrofe Afo Pérdida

o Terremoto Septiembre 1985 - $81,984,000

o Huracan Gilberto Septiembre 1988 | $1,808,000,000

o Huracén Paulina Diciembre 1997 $394,132,358

o Explosién PEMEX Julio 1997 $1,056,827,066

o Inundaciones Afio 1999 $1,415,712,256

o Huracén Juliette Septiembre 2001 $552,000,000

El monto de] huracédn Juliette es una estimacién a septiembre del 2001

Tabla 1

Fuente: Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS); Comportamiento del Sector
~ |Asegurador Mexicano Tercer Trimestre 2001-2000.

Inexplicablemente, los asentamientos humanos se dan en zonas de alto riesgo. Los
terremotos al afio de 1987 cobraron la vida de més de 9,000 victimas. Si partimos de

éste tltimo dato vemos que sélo para el caso de terremoto se ha dejado al desamparo-

a las familias de los afectados, esto trae como consecuencia que la economia de

nuestro pais se debilite, retardando la reactivacién econémica familiar y social; es -
més dificil proporcionar educacién, una buena alimentacién, acceso a los sistemas de
- . salud para las familias desamparadas y por tanto una pobreza més acentuada.

TESIS CON
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Planeacion Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

En lugares donde se tiene mas fomentada la cultura del seguro, como en Estados:
- Unidos, se puede notar que ante catéstrofes como lo ocurrido a las Torres Gemelas en-
septiembre del 2001, los seguros han sido de gran ayuda para garantizar una
reactivacién econémica mas rapida tanto en gasto de bienes materiales como de

personas, ésta dltima mediante el pago de sumas aseguradas a los beneficiarios de
los fallecidos en la catdstrofe.

Las aseguradoras empezaron a pagar siniestros 48 horas después de los hechos
ocurridos en Nueva York (relativo a los atentados ocurridos en septiembre del 2001),

lo cual disolvié las especulaciones de que las compaiifas iban a rechazar las
reclamaciones.

Los beneficios mas importantes son los casos de muerte que empezaron a pagarse en
cuestiéon de dfas, afirmé Jacques Doubois, Presidente y Jefe Ejecutivo de Swiss Re
America Holding (Reaseguradora Internacional), al explicar que hasta ahora la. -
* compafiia ha pagado 90 millones de délares por este concepto.l

Estamos lejos de tener una estructura de seguros como la estadounidense, pero se ha
intentado fomentar el seguro en México. Tenemos el caso por ejemplo del Seguro
Unico de Vehiculos Automotores (SUVA), el cual aparentemente operaria en enero
del 2002, sin embargo fue un proyecto que no se concretd. El SUVA era un seguro
que hubiera beneficiado fundamentalmente a peatones y a quienes no tienen hoy un
vehiculo.

Quienes hoy son atropellados por un automévil que carece de seguro, sufren un
verdadero viacrucis' para recibir atencién médica, éste tipo de problemas’ buscaba
evitar e] SUVA ya que se obligaria.a que todos los vehiculos automotores, tanto
particulares como de servicio publico contaran con un seguro contra dafios a
terceros, y que subsidien los gastos médicos en caso de que haya heridos en un
accidente.?

Si tormmamos como ejemplo lo del SUVA, podemos darnos cuenta que no estamos en
la capacidad de implementar de forma similar el Seguro de Vida Grupo COmo
beneficio obligatorio en las empresas mexicanas.

- Lhttp:// www.esmas.com/loscolumnistas/nota_3_205.html.
2 http:// www. amis.com.mx/la prensa. 14 diciembre 2001 -
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Bajo éste panorama social nos damos cuenta que todavia esta en tmleblas-
implementar un Seguro de Vida Grupo de carécter obligatorio. |

Se puede ver que los esfuerzos que hicieron las aseguradoras de promocion y de
administracion para promover e implantar el SUVA, se vinieron abajo cuando-se
derogd su aplicacion y posteriormente a esto, han venido una serie de prorrogas y lo
han dejado a la desidia. ‘

La dificil situacién econémica y el creciente niimero de despidos ocasiona que la
adquisicién de un seguro sea un gasto adicional, afiadiendo que todavia no existe
una homologacién de normas de seguros obligatorios en el ambito nacional, lo cual
dificultaria el control administrativo en la adquisicién de seguros. |

El porcentaje de incremento en primas. en los distintos ramos ‘de seguros de
septiembre del 2000 a septlembre del 2001.

RAMO SEPTIEMBRE 2001  SEPTIEMBRE2000  INCREMENTO  PRCENTAJE
VIDA 25,774 24,420 1,354 5.5%
PENSIONES 10,182 8,942 1,240 13.9%
AUTOMOVILES 18,401 16,197 2,204 13.6%
DANOS 13,128 11,110 2,018 18.2%
ACCIDENTES PERSONALES 620 520 100 . 19.2%
GASTOS MEDICOS 7,250 -~ 6,153 1,007 17.8%
SALUD 591 537 54 10.1%

FPRIMAS DIRECTAS EN MONTOS DE MILLONES DE PESOS

Tabla 2
Fuente: Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS); Comportamiento del Sector
Asepurador Mexicano Tercer Trimestre 2001-2000.

Coémo se puede notar, aunque el seguro de vida es el que mas prima emitida tiene, el
incremento del mismo no es de lo mejor, y es que en México no se estd del todo
consciente de que si se pierde la vida del sostén econémico familiar afecta el porvenir
de sus dependientes; sin. embargo, es mas comin contar con seguro de automévil
que de un seguro de vida. Si se une a esto que las posibilidades econémicas en
‘nuestro pais apenas alcanza para la manutencién diaria, ;Cémo va ha ser posible
tener un.seguro de vida?. No se sabe que es més barato. comprar un seguro de vida
individual que-de un automévil, y resulta todavia mas barato tener un seguro de .
vida grupo que un seguro de V1da individual. Por lo tanto, s{ es pos1b1e tener un
seguro de vida. : |
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Por otra parte México no s6lo cuenta en la actualidad con una poblacién mucho mas
nuimerosa, sino que sus habitantes viven un mayor nimero de afios. Se mencionan
los siguientes resultados.? '

En las tres primeras décadas . del siglo pasado, el nivel de mortalidad era alto
comparado con otros paises; sobre todo los mas desarrollados. Se estima que la
esperanza de vida era de 36.2 aifios (35.5 par los hombres y 37.0 para las mujeres) en
1930. En esa época, la poblacién del pais todavia pagaba un pesado tributo a las
enfermedades de caracter infeccioso. En contraste con la actualidad, la vida media de
los mexicanos asciende a cerca de 75 afios (73.4 afios la masculina y 77.9 afios la
femenina).

El descenso de la mortalidad general ha sido de tal magnitud que la reduccion global
del riesgo de fallecer, acumulada de 1930 a 2001, ha sido de 83.7% en los hombres y
de 86.5% en las mujeres.

Aunque la dindmica demografica se ha desacelerado, la poblacién sigue aumentando
de manera significativa. La poblacién de México a mitad del afio 2001 era de 101
millones de habitantes y su dindmica de crecimiento natural es de 1.68 %.

La mayor parte del incremento poblacional se ha concentrado en las personas en
edad de trabajar, cuyo monto asciende actualmente a 63.2 millones de individuos que
concreta en casi dos terceras partes (62.6%) de total de la poblacién

Esto trae como consecuencia mayor desempleo, ademas el cierre de empresas causan
el poco crecimiento del Seguro de Vida Grupo; al mismo tiempo la creacién de
nuevas fuentes de empleo, son consideradas como nuevos mercados para el Seguro
de Vida Grupo, por lo que el seguro depende en gran medida de la situacién laboral
que impere en nuestro pafs.

Son marcados los cambios que se aprecian en la composicién por edades de la
poblacién entre 1970 y 2000. La proporcién del grupo de menores de 15 afios se
redujo a 33.2% en ese Ultimo afio; en contraste, el grupo de entre 15 y 64 afios se
increment6 de 48.1% a 62%, mientras que la poblacujn del grupo de 65 afios en
adelante aument6 de 4.4% a 4.8%.

3 http:/ / WWW.conapo.gob.mx /publicaciones/la poblacién de México en el nuevo siglo.
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Hacia mitad del presente siglo, la estructura por edad se habratransformado:
radicalmente con un predominio de adultos y de adultos mayores, esto elevara la
dependencia de las personas de la tercera edad; sin embargo, el potencial con el que
ha venido creciendo la poblacién en edad de laborar, nos muestra las siguientes
cifras: en 1950 habia 14.8 millones de personas en edad de trabajar, en 1980 34.1
millones, en el afio 2000 61.7 millones, se presume que para el afio 2010 habra 75
millones y para 2030 seran 88 millones.

En consecuencia la poblacion econémicamente activa que actualmente representa -
poco mas de 43 millones de trabajadores, ascenderé a casi 55 millones en el 2010y a -
cerca de 69 millones en el 2030. Como se puede notar la creacién de nuevos puestos
de trabajo es un gran desafio asi como la calidad de los mismos.

La transicién demografica abre la posibilidad de apuntalar al ahorro y a la inversion; -
Io que repercute en Ia posibilidad de adquirir todo tipo de seguros privados, siempre
y cuando la sociedad sea capaz de aprovechar el enorme potencial que tiene y tendra
de las personas en edad de trabajar.

Por otra parte, las personas de la tercera edad (65 afios en adelante) son las que
crecen de manera mas rdpida desde hace quince afios.

El envejecimiento demografico provocard a largo plazo, un creciente desbalance
entre la poblacion trabajadora y la de edades avanzadas, lo que impondra fuertes
presiones a los sistemas de jubilacién; una cuantiosa reasignacién de recursos hacia
los servicios de salud y seguridad social, demandando importantes
transformaciones.

Ante esto es muy posible que el Seguro de Vida Grupo, se vea desplazado por-otros
tipos de seguros como son: el Seguro de Pensiones, los Seguros de Gastos Médicos
Mayores y el més reciente, el Seguro de Salud, que en mayo del 2000, la Comisién
Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF) informé sobre las reglas para su operacion en

Meéxico. Este ha tenido un buen crecimiento como se puede notar en los porcentajes .

mencionados anteriormente.
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> Objetivo
Analizar desde el punto de vista de Planeacién Estratégica el seguro de Vida
Grupo con la finalidad de conducirlo hacia nuevas perspectivas en nuestra

sociedad y obtener el mayor provecho del mismo.

Para realizar tal objetivo es necesario:

» Conocer qué es, como funciona y cémo ha venido operando técnicamente entre
otros puntos.

» Estudiar su entorno econdmico, social, cultural, etc. en nuestro pais.
¢ Saber cémo es percibido en el mercado asegurador y en nuestra sociedad.
e Estar al tanto del impacto de su beneficio.

¢ Generar la mejor aplicacién del mismo y producir mayor interés social.

o Garantizar que el Seguro de Vida Grupo sea un negocio préspero y rentable que
ayude a mejorar la economia del pafs.

> Hipotesis

e El Seguro de Vida Grupo tiene la posibilidad de permanecer en el mercado
asegurador.

* Analizar el Seguro de Vida Grupo desde la Planeacion Estratégica es un punto de
vista del que probablemente se halla estudiado muy poco.

» El Seguro de Vida Grupo beneficia a una parte de la sociedad y ademas tiene la
capacidad de satisfacer de mejor forma necesidades sociales mayores.

¢ Las condiciones econdmicas en el pafs influyen en forma directa en el poder
adquisitivo para la compra del Seguro de Vida Grupo.-

- » El Seguro de Vida Grupo tendr4 alcances mayores, porque se vera incrementado
el mercado laboral (si es que se da la creacién de empleos), ya que tendremos- el
. mayor namero.de personas en edad de laborar que en todos los tiempos se halla -
registrado.
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» Presentacion

En el primer capitulo se exponen las caracteristicas principales que dan forma y
funcionamiento al Seguro de Vida Grupo; es decir, cudl es la finalidad del seguro
partiendo de su origen, los riesgo que cubre, los beneficios que ampara, el tipo de
personas que puede asegurar, montos maximos de suma asegurada que se pueden
contratar, la duracién del seguro etc. Se sefialan las caracteristicas generales que debe
cumplir para operar de acuerdo a la nota técnica implementada por la Comisién
Nacional de Seguros y Fianzas y, una parte técnica donde se refiere a calculos de la :
prima de riesgo, de la prima de tarifa, de dividendos y de descuentos.

En el segundo capitulo, tenemos elementos estratégicos que 'son de utilidad para -
analizar al Seguro de Vida Grupo; en primer instancia se define el concepto de
Planeacién Estratégica, posteriormente se describe lo que es el entorno ambiental
formado por: anélisis interno y andlisis externo; se explica la matriz de debilidades
amenazas fortalezas y oportunidades (DAFO), asi como la definicién y ventaja de
elaborar la misién y visién. Se ven otros elementos que sirven para hacer analisis de
portafolio como son: la matriz de Boston, la matriz General Electric y la matriz del
Ciclo de Vida; asi como, las estrategias a seguir después del anélisis de portafolio. -

En el tercer capitulo se pone en practica las estrategias de planeacién seleccionadas .
en el capitulo II, se aplica y analiza al Seguro de Vida Grupo desarrollando el analisis
interno y externo, con lo que se conoce cuales son las condiciones sociales, politicas,
legales, tecnolégicas, y econdémicas que involucran al Seguro de Vida Grupo o con las
que esta directamente relacionado y que se refieren al analisis externo, en el andlisis
interno se usan factores como: competidores, proveedores, mercado, finanzas,
productos y produccién; se analizan las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades que tiene el Seguro de Vida Grupo y que hacer con ello. Se intenta
tener una idea general de la mision y visién que maneja el sector asegurador y
finalmente se analiza el portafolio del Seguro de Vida Grupo con las' tres matices.
mencionadas en el capitulo Il (Boston, General Electric y Ciclo de Vida). Se toma en
consideracion las estrategias convenientes a seguir resultado del estudio. :
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CAPITULO |

El SEGURO DE
VIDA GRUPO

1.1 Origen y Objeto del Seguro de Vida Grupo

Cuando el hombre se da cuenta de la importancia y necesidad de una previsiéon -
adecuada para sus exigencias futuras, como es el peligro de la pérdida de la vida,
significa para él llevar al desamparo o la penuria de los suyos, le hace buscar un
medio seguro de evitar o més posible trastornos econémicos.

El ahorro es la primera forma que encuenira para sobresalir ante un futuro
inesperado; no obstante este medio nunca ha llegado a cubrir las necesidades
econdmicas ante una pérdida, de tal forma que viendo que de forma individual no le
es posible satisfacer su posible quebranto econémico, se une a grupos de personas
con las mismas necesidades de forma tal que entre todos se brinden proteccién
mutua, naciendo asi lo més simple de un Seguro de Vida Grupo.

La idea de proteccién de la vida se puede remontar a la antigua Roma donde
existieron sociedades fraternales y de beneficencia que pagaba a los familiares del -
miembro de la sociedad al sobrevenir la muerte de alguno de ellos, estas sociedades
estaban formadas por esclavos y hombres muy pobres.

Otros informes que se tienen con respecto al Seguro de Grupo, datan de mediados.

del siglo XiX (1852), cuando bajo un mismo contrato, se aseguraban las vidas de los.

eesclavos negros- que sacaban de Africa. Cada uno tenia una suma asegurada fija que - -

* se pagaba a su propietario, si algtin esclavo fallecia durante el viaje en el mar.

A fines del siglo XIX, durante la construccion del canal de Panam4 tna compafifa
Americana aseguré por quince mil délares, cada una de las vidas de 700 trabajadores
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- chinos, que fueron transportados de China a la zona del canal, en beneficio del que
los embarc6 en China.

El Seguro de Vida Grupo presenta un panorama interesante en Estados Unidos;
debido a la industrializacién del pais, el cual tiene un gran impulso por las
necesidades que presentan los asalariados en el pafs. Y en 1905, se presenta un plan
de Seguro de Vida Grupo beneficiando a una cadena de tiendas de ventas al
menudeo donde se les aplicaba a los asegurados un examen médico en el que las
primas las pagaba el patrén a la compafifa de seguros.

En 1907 Henry R. Scoger de la Universidad de Colombia, propone una legislacion
del Seguro de Vida Grupo, la que deberia de incluir aquellos aspectos que pudieran
amenazar el nivel de vida familiar, contra los cuales no hubiera una previsién
adecuada al asalariado, tales como: accidentes industriales, enfermedades, invalidez,
vejez, muerte prematura, desempleo, etc.

En 1910, existi6 un plan que aseguraba la vida de mas de 100 personas que
trabajaban para un mismo patrén, con la condicién de que el patrén pagara
directamente a la compafifa de seguros la prima en una sola parte.-

En 1911, se emiti6 por primera vez la poéliza de Seguro de Vida Grupo como Ia
conocemos hoy en dia. La cual fue solicitada por una compafifa manufacturera de
pieles y otorgada por la Equitable Life Assurance Society. La forma de la péliza fue
aprobada por el departamento de Seguros del Estado de Nueva York el 3 de junio de -
1911; y el nombre que se le dio fue: seguro para empleados, temporal anual
renovable.

Desde 1910 Mongomery -Ward, (una cadena de tiendas) habia realizado calculos e
investigaciones para asegurar en caso de muerte a sus empleados, e incorporar dicho
beneficio como un derecho contractual. Mongomery puso de condiciéon que todos su-
- empleados deberfan estar asegurados sin importar sus edades y estado de salud,
ademés de que fuera la prima de bajo costo y con una suma asegurada considerable.
De tal suerte que se pone en concurso el seguro y la Equitable Life Assurance Society - -

de Estado Unidos emite la poéliza, asegurando a 2,912 empleados con una suma.- -

asegurada de $3,000.00 en promedio por asegurado por muerte.
- Existi6 un répido crecimiento del Seguro de Vida Grupo debido a que de 1917 en .

“adelante, el seguro empieza a ser contributorio, es decir, la prlma es pagada por el
patrén y los empleados conjuntamente. :
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La primera definicion del seguro de grupo se adopta en 1917 en la Convenmén
Nacional de Comisionados del Seguro. :

“El Seguro de Vida Grupo es aquella forma de seguro de vida que ampara no menos
de 18 empleados con o sin examen médico, bajo una poéliza expedida al patrén,
siendo pagada la prima por el patron, el empleado o ambos. Y asegurando a todos
sus empleados. Estipulando que cuando sea pagada conjuntamente, los beneficios de
la péliza sean ofrecidos a todos los empleados elegibles, y no menos del 75% de los
asegurados deberan estar asegurados”.

En la Gran Bretafia y en los paises del Reino Unido el Seguro de Vida se ha acogldo
como una forma de ahorro.

En Europa, principalmente en Bélgica, Francia, y Repuablica Federal Alemania, el
Seguro de Vida Grupo se ha desarrollado a pasos agigantados debido a las presiones
de los sindicatos.

En los paises latinoamericanos, debido a que existen programas obligatorios de

beneficios sociales para los empleados, éstos exigen muy poco el beneficio de Seguro -

de Vida Grupo.

En México por ejemplo, en el afio de 1906 el partido liberal publicé su programa y
manifiesto politico, pidiendo entre otros asuntos vitales, que se reformara la
Constitucién para establecer “La indemnizacion por accidente y la pension a obreros
que hayan agotado sus energias trabajando”.

Durante varios afios, personajes como Benito Judrez, Francisco 1. Madero y
Venustiano Carranza, lucharon por la creacién de leyes que permitieran garantizar la
seguridad social de toda la poblacién.

Es en 1917 cuando la Institucién del Seguro Social Mexicano se constitucionaliza y
forma parte del derecho del trabajo. Por otra parte, la primera ley sobre compafifas
de seguros se expidié en 1892 y las primeras compafiias de seguros fueron “La -

Mexicana” y “lLa Fraternal”, operando el seguro de vida, pero pronto -
desaparecieron.

:En 1901 se funda “La Nacional Compafiia de Seguros” y en 1906 “La Latino
Americana Compaiiia De Seguros”. . -
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-En 1910, se promulga la primera Ley que regula las operaciones de seguro de vida en .
México.

El desarrollo del Seguro de Vida Grupo en México empieza hacia el afio de 1950, y
su desarrollo definitivo es en 1965. Sin embargo, la primera péliza de Seguro de Vida
Grupo en México se remonta al afio de 1936 y fue emitida por la llamada Seguros de
México, asegurando al personal de tierra y de vuelo de la Compaiiia Mexicana de
Aviacion, no obstante el escepticismo generalizado en la industria aseguradora.
Otras de las primeras pélizas del seguro de Vida Grupo fueron las expedidas por
Seguros de México a nombre del personal de la compaiifa de seguros “La Azteca” y
del personal de la compafiia cerillera “La Central, S.A.” en el afio de 1937..

1.2 Definicién y Concepto del Seguro de Vida Grupo?

El Seguro de Vida Grupo tiene como finalidad, bajo la expedicion de una sola péliza,
otorgar el seguro de vida a los miembros de un grupo perfectamente definido que -
trabajan para un mismo patrén.

La cobertura del Seguro de Vida Grupo garantiza que cuando el trabajador fallece, la
compafifa aseguradora paga a los beneficiarios designados la cantidad estipulada
como suma asegurada en el certificado individual correspondiente, de acuerdo con el
clausulado de la péliza.

Objetivo
Que la familia del asegurado fallecido pueda mantener el mismo nivel socio -

econémico en el que se desenvuelve, durante un lapso razonable que le permita
reorganizarse.

4 Instituto Mexicano Educative de Seguros y Fianzas, A.C. “Seguro de personas II”.
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Los elementos que intervienen en el Seguro de Vida Grupo son:

» Lacompaiia aseguradora
» El contratante

e El grupo asegurable

¢ Elasegurado

» Los beneficiarios

Caracteristicas

I. Son grupos asegurables en los términos del contrato del Seguro de Vida Grupo, los
que a continuacién se mencionan:

a) Los empleados u obreros de un mismo patrén o empresas, los grupos formados
por una misma clase en razén de su actividad o lugar de trabajo, y que presten
sus servicios a ese mismo patrén o empresa.

b) Los sindicatos, uniones o agrupaciones de trabajadores en servicio activo y sus

secciones o grupos.

c) Los cuerpos del ejército de la policia o de los-bomberos, asi como las unidades
regulares de los mismos,

d) Las agrupaciones legalmente constituidas. y que por la clase de trabajo u
ocupacién de sus miembros, constituyan grupos asegurables. Solo en el caso de
este inciso, las instituciones aseguradoras presentaran para su aprobacién ante la
Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, las caracteristicas del grupo que .

pretendan asegurar y las reglas que sirvan para determinar las sumas aseguradas.

I El contratante del seguro de grupo seré:

¢ En el caso del inciso (a) el patrén o empresa
» Tratandose del inciso (b) la persona moral

- » En el caso del inciso (c) el gobierno federal, el de los estados, el del distrito federal
o los municipios.

» Cuando se trate del inciso (d) por, analogla con los incisos antenores, la persona
moral correspondiente.

III La solicitud, propuesta u ofertas para celebrar el contrato deberé contener, . -
especialmente lo siguiente: '

15




Planeacién Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

a) Naturaleza del riesgo por asegurar

Es decir, el tipo de ocupacién que tenga el grupo por asegurarse, asi como los
subgrupos que sean necesarios establecer, ya sea por diversidad de actividades que
se realicen o por diferencias en sumas aseguradas y niveles jerarquicos.

b) Declaracién sobre la existencia de circunstancias que se consideren determinantes
para apreciar la posibilidad de catastrofe, en relacion con la actividad que a través
del grupo asegurable realice la empresa, patrén u organizaciéon a la que -
pertenezca dicho grupo.

Es importante resaltar, como circunstancias peligrosas, la ocupacién habitual que un
~cierto sector del grupo desempefie, -por ejemplo, manejo de liquidos corrosivos,
gases, maquinaria de alto riesgo, lugares expuestos. También, si viajan-
constantemente en grupo, utilizando un mismo vehiculo o avién.

En general cuando en un mismo evento puedan sufrir un percance tres o mas
personas de las que van a asegurarse.

c) Caracteristicas del grupo asegurable; niimero de personas asegurables y el de las
que van a asegurarse.
d) Tarifa de primas.

En la mayorfa de los casos, existe un estudio previo sobre las caracteristicas, tipo y
costo del plan en el que estarian aseguradas.

e} Reglas para determinar las sumas aseguradas, para cada uno de los miembros del
grupo.

f) Porcentaje con el que los miembros del grupo contribuyen al pago de la prima, si
es que lo hay.

g) Como anexo, el consentimiento de cada uno de los miembros del grupo en el que
deber4 expresarse:

¢ QOcupacion

¢ Fecha de nacimiento ‘ _

¢ - Suma asegurada o la regla para determinarla

» Designacién de los beneficiarios y si ésta se hace en forma irrevocable. -

. Se llama “consentimiento” a la solicitud individual que proporcione la aseguradoray -
- que cada participante del grupo. debe llenar, contemplando los datos ahi requeridos.
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Como en este tipo de seguros el contratante es el patrén, es de primordial
importancia para que el seguro tenga validez que la persona asegurada dé su
permiso y lo haga constar por escrito, firmandolo antes de la celebracién del contrato,
indicando que conoce el monto de la suma asegurada y quiénes son sus beneficiarios.

Dado que el asegurado tiene absoluta y completa libertad para elegir a sus
beneficiarios, es oportuno recalcarle los siguientes puntos:

1.- Si el asegurado designa como beneficiario a sus hijos menores de edad, sera
necesario hacerle notar que la representacion de éstos corresponde a:

1.a) Quienes ejerzan la patria potestad, esto es, al conyuge que sobreviva; a falta de
éste, a los abuelos paternos o maternos, tios, etc., en el orden que determine la ley.’
1.b) Los tutores testamentarios legftimos, previa declaracién del estado de minoria de
edad por el juez competente, con las formalidades establecidas por la ley. .

2.- Es conveniente nombrar uno 0 mas beneficiarios substitutos, para evitar que si el
beneficiario titular fallece antes que el asegurado, el monto del seguro esté sujeto a
sucesorio, lo que trae como consecuencia que la aseguradora tenga que esperar el
fallo del juicio para saber a quién le entrega el dinero correspond1ente

3.- En cualquier momento, y sin necesidad del consentimiento de la empresa
aseguradora, el asegurado tendrd derecho a efectuar nuevos nombramientos o
modificar la designacién de beneficiarios.

4.- El contratante sélo podrd quedar como beneficiario cuando el objeto del contrato -
sea garantizar algin crédito que se haya concedido al asegurado, o debido a alguna
prestacion legal, voluntaria o contractual a su cargo.

h) Cuando el objeto del contrato de seguro de vida sea garantizar prestaciones
legales, voluntarias o contractuales, a cargo del mismo contratante, debera expresarse -
esta circunstancia en la solicitud y en el consentimiento a que se refiere el inciso (4)
anterior.

Este seguro se otorga sin necesidad de examen médico obligatorio, por lo tanto el - -

grupo asegurable debe estar constituido, por lo menos, del 75% de los miembros que -
lo formen, siempre que ese 75% no sea inferior a 10 personas en el caso del punto I
(a) de las caracteristicas y de 25 en los casos (b), (c) y (d) del mismo punto..
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Otras consideraciones
La contribucién personal al pago de la prima, tratdndose de obreros y/o empleados,
no debe ser mayor del 75% de la cuota promedio, ni de un peso mensual por cada

millar de la suma asegurada.

Es béasico definir claramente las actividades especificas de cada uno de los miembros
del grupo asegurable y el giro de la empresa.

La suma asegurable o la regla para determinarla, no debe ser discriminatoria.

- Cuando la suma asegurada de alguno de los participantes sea mayor a los
parametros establecidos; es decir, sobrepase las reglas -de seleccién, se le podra

asegurar sin examen médico hasta el limite establecido y por el excedente, con los.

examenes médicos que determine la aseguradora.

Podra pedirse examen médico cuando las condiciones de salud de algtn individuo
del grupo asegurable lo amerite.

Cuando el contratante es designado como beneficiario, debera.expresarse claramente
él porque de esta circunstancia.

La prima total del grupo serd la suma de las primas individuales de todos los
integrantes.

Los movimientos que pueden tener la péliza son.
s Altas: El dnico trdmite a seguir por parte del trabajador es la firma del
“consentimiento”; queda asegurado a partir de la fecha en que haya adquirido la

calidad de elegibilidad al plan es decir, ingreso al grupo asegurado.

-+ Bajas: Cuando el trabajador deja de pertenecer al grupo asegurado por renuncia o
despido.

e Cambios: Cuando el trabajador goza de una mejoria en su salario o cuando se

modifica la regla para determinar la suma asegurada, asi como también por
inclusién o exclusion de beneficios adicionales.
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Participacién de utilidades

¢ Experiencia individual: la cantidad que se otorga es un porcentaje que se aplica a
la resultante de primas pagadas menos siniestros y esta en funcion de la prima
anual pagada por el grupo en cuestion,

¢ Experiencia global o general: Se determina en funcién de la experiencia que
presentan todas las pélizas que forman la cartera de la compaififa. '

e Experiencia mixta: La cantidad que se otorga estd en funcién de una mezcla de la
experiencia individual y la global o general.

Beneficios. adicionales: para éstos, la apariencia de riesgos debe reahzarse en forma
- independiente a la cobertura basica. -

Los beneficios adicionales mas ofrecidos en el mercado asegurador son:
e Por accidente:
Indemnizacién adicional por muerte accidental.
Indemnizacién por pérdidas organicas.
Doble indemnizacién por accidente colectivo.
o Por incapacidad:
Pago anticipado de la suma asegurada por invalidez total y permanente.
Pago de renta mensual por invalidez total y permanente.

Exencion de pago de primas por invalidez total y permanente.-

Estos beneficios adicionales se contratan de manera opcional al benef1c1o basico de
fallecimiento.

Cuando se otorgue el beneficio de indemnizacién adicional por muerte accidental, -
debera considerarse siempre, la posible existencia del riesgo de catastrofe.

Cada asegurado en un grupo debe otorgar su consentimiento individual, documento
en el cual se establece que acepta el seguro, a su vez la compafifa aseguradora otorga:

‘certificados individuales como respaldo para cada uno de los asegurados.

- La poliza maestra es el principal documento del contrato de Seguro de Grupo, pues
- es donde se asientan las condiciones generales y especiales que se contrataron. -
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. La administracién es muy. sencilla ya que el pago de la- prima lo hace .un
representante del seguro, por lo que se elimina el contacto directo con cada uno de
los asegurados.

Limites de edad: Existe una edad méxima de aceptacién que varia dependiendo de la
compafiia aseguradora, puede ser de 60 6 65 afios.

Dividendos: Las primas se calculan tomando en cuenta un margen de utilidad en
mortalidad, intereses y gastos. La devolucién al asegurado de la utilidad obtenida
como resultado de una buena experiencia en la siniestralidad del seguro, después de
gastos es lo que se conoce como dividendo.

En el Seguro de Vida Grupo existe la forma de negociar la prima, por una de menor
costo a cambio de no otorgar dividendos. -

1.3 Nota Técnica del Seguro de Vida Grupo

Para que el seguro de Vida Grupo pueda ser operado en una compafifa aseguradora
es necesario que sea registrado ante la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas
(C.N.S.F.); ya que éste es el ente que vigila el correcto manejo del seguro.

El documento que se entrega a la comision es el llamado Nota Técnica del Seguro de
Vida Grupo, en el cual se deben establecer los modelos actuariales y financieros a

seguir.

Las condiciones que debe cumplir una Nota Técnica para obtener el registro de la
C.NSFE. se establece en el articulo 36-A de la Ley General de Instituciones y
Sociedades Mutualistas de Seguros que dice:

“ Articulo 36-A.- Para los efectos de lo dispuesto en la fraccion II del articulo 36 de
esta Ley, las instituciones de seguros deberan sustentar cada una de sus coberturas,
planes y las primas netas de riesgo que correspondan, en una Nota Técnica en la que
se exprese de acuerdo a la operacién o ramo de que se trate, lo siguiente: '

a) Las tarifas de primas y extraprimas.

~ b) La justificacion técnica de la suficiencia de la prima y, en su -caso, de las
extraprimas.

¢) Las bases para el célculo de reservas.
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d} Los deducibles, franquicias o cualquier ofro tipo de modalidad que, en su caso,
proceda.

e) El porcentaje de utilidad a repartir entre los asegurados, en su caso.

f) Los dividendos y bonificaciones que correspondan a cada asegurado.

g) Los procedimientos para calcular las tablas de valores garantizados, en los casos
que proceda.

h) Los recargos por costos de adquisicién y administracion que se pretenda cobrar.

i) Cualquier otro elemento técnico que sea necesario para la adecuada
instrumentacién de la operacién de que se trate”.

- Cuando las operaciones que realicen las instituciones .de seguros, obtengan
resultados que no se apeguen razonablemente a lo previsto en la Nota Técnica
correspondiente y por ello, se afecten los intereses, La C.N.S.F. podra revocar el
registro de la nota.

Con la finalidad de responder en forma agil a los tramites de registro
correspondiente a la Nota Técnica y documentacion contractual, la CN.S.F., a través
de-al circular S-8 del dia 15 de diciembre 1998, se establecieron los requisitos que
dichos documentos deben cumplir para su registro.

A las Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.

De conformidad con los articulos 36, 36-A y 36-B de la Ley General de Instituciones y
Sociedades Mutualistas de Seguros, con le objeto de que esta comisién realice las
labores de inspeccién y vigilancia relativas al cumplimiento de las disposiciones
legales aplicables, de los principios de sanos usos y costumbres en materia de
seguros, asi como la claridad deberén presentar los documentos correspondientes a
notas técnicas y bases contractuales de planes de seguros conforme a las siguientes
disposiciones.

Primera.- Para los efectos del articulo 36-A, relativo al registro de Bases Técnicas para
la determinacién de primas y reservas, extraprimas, dividendos y en general todos
- los procedimientos técnicos considerados en el disefio de planes de seguros, asi como
los procedimientos para la modificacién de las mencionadas bases técnicas, esas
instituciones y sociedades mutualistas de seguros deberdn de presentar por
- triplicado, a la Direccién de Vigilancia Actuarial de esta Comisién, la documentacién -
‘correspondiente conforme a lo indicado en la segunda de las presentes disposiciones. .

21




Planeacion Estratégica en el Seguro de Vida Grupo -

1.- La carta de presentacion, que deberd contener:

» Membrete oficial de la institucién o sociedad mutualista que se trate

¢ Domicilio para oir y recibir notificaciones: calle, niimero, colonia, codigo postal,
teléfono y fax.

¢ Descripcién de la solicitud aclarando, en su caso, si es una modificacién o
reposicion por extravio -

¢ Firma, nombre y cédula profesional del actuario responsable de la Nota Técnica.

s Visto bueno del encargado, responsable o director del area técnica de la
institucién o sociedad mutualista.

2.- La Nota Técnica debera contener:
I Caracteristicas generales del plan.

¢ Nombre Comercial del plan.

¢ Descripcion de al cobertura bésica.

* Descripcién de las coberturas adicionales.
* Temporalidad del plan.

¢ Operacién y ramo en el que se registrara.

Il Hip6tesis demogréficas y Financieras.

+ Hipétesis demogréficas: se indicardn las tablas de mortalidad que se utilizaron,
atendiendo a la normatividad vigente.

* Hipotesis financieras: se indicar4 la tasa de interés técnico que se utilice para la
determinacién de la prima y de la reserva, atendiendo a la normatividad vigente.

e Otras hip6tesis demograficas: se definirdn y anexaran cualquier tipo de hip6tesis
demogréficas que se haya utilizado en la elaboracién del plan, tales como tablas
de mortalidad, incapacidad, rotacién, etc.

III Procedimientos Técnicos.

‘s Primas de riesgo, de tarifa y extraprimas: indicar el procedimiento para su
determinacién, demostrando con procedimientos actuariales, técnicos 'y
financieros que éstas son suficientes para garantizar el interés de los asegurados,
asi como la solvencia de Ia institucién o sociedad mutualista. _

« Reservas técnicas: en forma detallada se indicardn los procedimientos para su.
calculo y constitucién apegandose a las normas legales vigentes y a criterios

- universalmente aceptados.
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 Valores garantizados: detallar el cdlculo y forma en que se otorgaran.

¢ Gastos de administracién. Indica el valor de los recargos por este concepto..

» Gastos de adquisicién: indica el valor de los recargos por este concepto. .

* Deducibles, coaseguros y franquicias.

¢ Dividendos y bonificaciones: detallar el procedimiento con que se calcularan, en
el entendido que dichos procedimientos deberan satisfacer los principios técnicos
y actuariales asi como las normas legales vigentes.

e Fondos en administracién: definir los conceptos por los que se generaran los
procedimientos técnicos y periodicidad con que se determinaran. asi como, la
forma en que se administraran. '

¢ Otros elementos técnicos: cualquier otro que sea necesario para la adecuada
instrumentacién de plan que se trate.

Tercera.- Toda Nota Técnica que se someta a registro, debera contener nombre, firma
y ntimero de la cédula profesional de un Actuario, quien deberd revisarla
previamente y certificar que la referida Nota Técnica estd elaborada.conforme a las
normas legales y que los procedimientos para la determinacién de la prima, reserva y
- demas elementos técnicos que la integran, sean correctos, haciéndose responsable en
todo caso de las irregularidades que se observen durante la gestién del registro .
correspondiente.

Cuarta.- Los registros de modificacién de una Nota Técnica anteriormente registrada,
debera indicar la fecha, el ndmero de oficio o de registro del plan que se modifica y
en que consiste la modificacion, aclarando en todo caso, si se seguird
comercializando el plan correspondiente, conforme a su modalidad anterior o s6lo se
comercializara conforme a las modificaciones realizadas.

Quinta.- en el desarrollo y contenido de una Nota Técnica, no se podran hacer
referencias a procedimientos o pardmetros establecidos en textos, publicaciones o en
notas técnicas registradas previamente, por lo que todos los procedimientos y
parametros que resulten necesarios, deberdn aparecer en la Nota Técnica que se
someta a registro. '

Sexta.- Para efectos de inspeccién y vigilancia, las instituciones y sociedades
mutualistas de seguros deber4n mantener en sus archivos, un tanto de las notas
técnicas registradas de los planes en vigor, en caso contrario las deberan elaborar y-
registrar nuevamente.
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Séptima.- Las instituciones y sociedades mutualistas de seguros deberan registrar las
bases técnicas de sus contratos de no-adhesién, atendiendo a las disposiciones legales
vigentes. En dichas bases técnicas se deberan especificar las condiciones especiales
que se justifican que el plan se considere como contrato de no-adhesioén.

El céalculo de la prima neta de riesgo o prima de riesgo involucra tres conceptos que
resultan fundamentales, estos son:

a) Tabla de Mortalidad
b) Valores Conmutados
¢) Anualidades

1.4 Caracteristicas Generales del Seguros de Vida Grupo

Este seguro se ha creado por la necesidad que han tenido los empleados de proteger
a sus familiares en caso de que éste fallezca y con esto ponga en desventaja
econémica a sus dependientes.

La operacién del Seguro de Vida Grupo esta sustentada en la fraccién I del articulo 7°
de Ja Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros, su principal
cobertura es cubrir el riesgo de fallecimiento del asegurado, que forma parte del
grupo asegurable.

Los grupos asegurables estin mencionados en términos del articulo 2° del
Reglamento del Seguro de Grupo (ver anexo)

El grupo asegurable debera estar constituido, por lo menos del 75% de los mienbros
que lo forman siempre que ese 10% no sea inferior a 10 personas.

De acuerdo al articulo 4° del Reglamento del Seguro de Grupo, la suma asegurada
debera determinarse por cada miembro del grupo asegurado, por reglas que eviten la
seleccién adversa a la institucion aseguradora.

El méximo de suma asegurada que se podra conceder sobre una vida, en ningi#n caso
serd superior a la que resulte de multiplicar la suma asegurada promedio del grupo,
-por los factores que aparecen a continuacién de acuerdo con el ndmero de
asegurados en el mismo grupo.
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10 24 2
25 49 3
50 99 4 _
100 149 5
150 199 6 TESIS CON
200 299 7 FALLA DE ORIGEN
300 399 8
400 499 9
500 y mas 10
Tabla 3
Fuente: Reglamento del Seguro de Grupo

La suma asegurada promedio de un grupo es la que resulte de dividir la suma
asegurada total del grupo, entre el ntimero de asegurados que lo componen.

Técnicamente el Seguro de Vida Grupo consiste en un plan temporal a un afio
renovable, cuya prima se calcula considerando los siguientes supuestos bésicos.

» El plazo del seguro es de un afio.

o La fecha de célculo de la prima coincide con el cumpleafios de cada asegurado.

» El cobro de las primas es de forma anticipada del afio de vigencia de la péliza. En
caso de que el contratante decida pagar primas en forma fraccionada, en general
se aplica un recargo a la misma por concepto del financiamiento que realiza la
Institucién Aseguradora. |

» Los siniestros de distribuyen uniforme a lo largo del afio cobertura.

» No existe rezago en el reporte de las reclamaciones por parte de los beneficiarios.

 El pago de los siniestros se realiza al momento de su ocurrencia.

e Los recursos por concepto de prima son invertidos de inmediato por la
Institucién Aseguradora, hasta el momento en el que requiera efectuar una
indemnizacién por concepto de siniestro, o bien cuando la prima se ha devengado a
completamente, garantizando una tasa de rendimiento minima. -

Un seguro temporal a un afio renovable es aquel que cubre la posibilidad de
fallecimiento del asegurado en el transcurso de un afio; por lo que la aseguradora
s6lo pagara la-suma asegurada contratada en caso de que el asegurado fallezca
dentro el afio contratado en la péliza.
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1.5 Célculo de la prima de riesgo.

La expresion tradicional para el calculo de la prima neta o prima de riesgo a un afio,
al millar de suma asegurada es:

PNx1 = Vi,
donde:

PNx1l Es la prima neta de riesgo, por cada peso de suma asegurada, calculada a
edad exacta x y con temporalidad de un afio.
V=1/(1+)
i Esla tasa de interés técnico.
- g+ Esla probabilidad de que una persona de edad x fallezca antes de alcanzar la edad
x+1, donde g,=dx/x. : ‘
dx Es el numero de personas que fallecen entre las edades x y x+1.
Ix Es le namero de personas vivas a edad x.

De los componentes de la prima neta riesgo antes mencionados, la probabilidad de
muerte es un elemento que refleja el factor de contingencia, y se obtiene de la
observacién de la experiencia real de fenémeno de mortalidad en una poblacién de
individuos asegurados.

Como se mencioné anteriormente, la tabla de mortalidad es la base para el célculo
de primas y reservas en el seguro de vida, y contiene las tasas anuales de
fallecimiento para cada edad exacta x, las cuales han sido experimentadas en el
pasado.

La base demografica es un registro de la experiencia pasada, y su uso implica el
supuesto o expectativa de que la experiencia en el futuro se reproducira de acuerdo a
lo estipulado en la tabla utilizada. Sin embargo, esta suposicién no se cumple
cabalmente, ya que por el aumento progresivo en la esperanza de vida, originado por
las variaciones constantes en las condiciones de salud e higiene, las tasa de
mortalidad mas bajas que las del pasado.

La base demogréfica que se utiliza actualmente para las probabilidades de muerte es
la Tabla de Mortalidad “Experiencia Mexicana de Grupo” constituida: por la
Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, con la informacién sobre expuestos y
siniestros, reportados para las instituciones de seguro en México, correspondiente al
periodo 1973-1983 (EMG 73-83). |
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Por el tipo de informacién disponible al momento de su construccién, esta tabla no-
hace diferencia en las tasas de fallecimiento para grupos con base en una. c1a31f1cac16n
ocupacional, ni considera una distincion en la mortalidad por sexo. -

Reserva de riesgos en curso

El articulo 47 de la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros
establece la obligacion para la Instituciones Aseguradoras de construir una reserva
de riesgos en curso para este tipo de seguros.

El célculo de la reserva de riesgos en curso, debe efectuarse con la parte de la prima
neta de riesgo no devengada a la fecha de su valuacién. En ese sentido, la reserva de
riesgos en curso depende, evidentemente de las bases demograficas utilizadas en el
calculo de la prima neta de riesgo.

Calculo de la prima de tarifa

Se denomina prima de tarifa o prima bruta a la cuota que, de acuerdo a la edad de
cada asegurado, debe cubrirse por concepto de seguro y contiene, ademas del costo
de las coberturas, los gastos que origina la venta y operacién del plan, asi como el
porcentaje de utilidad que persigue la compafifa.

La siguiente es la férmula tipica tradicional para el cdlculo de la prima bruta en el
seguro de grupo es:

_ PN, +GM
* T 1—(C4+UT)

PGx: Prima de tarifa o prima bruta, calculada a edad x, por cada millar de suma
asegurada.

PNx : Prima neta de riesgo, calculada a edad x por cada millar de suma asegurada.
GM: Recargo para gastos de administracion por cada millar de suma asegurada.

CA: Recargo para gastos de adquisicién, como proporcién de la prima de tanfa
UT: Utilidad, como proporcion de la prima de tarifa.
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1.6 Dividendos

Como ya lo habfamos mencionado antes, éste es una medida instrumentada por las -
aseguradoras para compensar al contratante y al asegurado, en su caso, de los efectos
de una tabla de mortalidad sobrestimada, es el pago de dividendos por mortalidad
favorable en los seguros de grupo.

Por su naturaleza, el objeto propio del seguro de grupo consiste en proporcionar una
cobertura contra las pérdidas econdmicas provocadas por la ocurrencia de siniestros
asociados a los amparados y en -ningtin caso se le debe identificar como un
instrumento de inversién. Sin embargo, este tipo de pélizas genera dividendos en
caso de que registren mortalidad favorable; es este sentido es que el dividendo debe
entenderse como un ajuste en la prima neta de riesgo.

Independientemente del tipo de experiencia que se utilice para su calculo, en
términos generales el dividendo puede ser aplicado en algunas de las siguientes -
opciones.

a) Como una reduccion a la prima de la siguiente renovacion.

b) Para aumentar uniformemente la suma asegurada de la siguiente renovacion.
c) Pago en efectivo al contratante. '

d) Como incremento al fondo en administracion correspondiente a la péliza.

Cabe sefialar que la obligacién de la aseguradora en cuanto al pago de dividendos
bajo la opcién (d), termina con la liquidacién del monto respectivo al contratante, sin'
embargo en caso de que el asegurado hubiera contribuido al pago de la prima, desde
el punto de vista técnico, lo adecuado es que el contratante de la péliza distribuya el
dividendo en forma porcentual entre los participantes y entre el pago de la prima.

En general existen dos formas de determinar los dividendos en este tipo de negocios,
dividendos en experiencia propia y dividendos en experiencia global.

Los dividendos en experiencia global se aplican a poélizas con un nimero menor a
300.6 500 asegurados, de acuerdo a como lo determine la instifucién aseguradora,
cuyas primas y siniestros se manejan de forma mensual. El dividendo se calcula "
como sigue:

D =F(P- GA- CA-S- PR+ CR+ SR+ PUR)
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D: Dividendo a acreditar en el mes m del afio ¢, generada por la cartera de pélizas
emitidas o renovadas en el mes m del afio t.

F : Factor de participacion en las utilidades de la cartera.

P: Prima devengada de la cartera.

GA: Gastos de administracion ejercidos en el afio de vigencia.
CA: Gastos de adquisicién ejercidos en el afio de vigencia.

S: Siniestros ocurridos de la cartera.

PR: Prima de reaseguro de la cartera.

CR: Comisién por reaseguro de la cartera.

SR: Siniestros recuperados por reaseguro de la cartera.

PUR: Participacion de utilidades por reaseguro de la cartera.

Los dividendos en experiencia propia se aplican para grupos con un nmero mayor a
300 6 500 asegurados, dependiendo de la institucién aseguradora, y conceptualmente

se derivan del supuesto de que cada grupo asegurado es independiente, no
comparte el riesgo con otros grupos. C

En este caso la institucién aseguradora determina de antemano una cantidad fija para
gastos de adquisicion y de administraciéon. Asi como en algunos casos de utilidad.

La férmula que se aplica tradicionalmente a las pélizas para determinar el dividendo
en experiencia propia es:

D-[(@) (P)]-S
Donde:
D:  Dividendo acreditable a la poliza.
a: Porcentaje de participaciéon en dividendo establecido en la péliza.
p: Prima anual de la péliza.
S: Siniestros ocurridos de la péliza.

El porcentaje de participacién en dividendo se determina de la siguiente forma:

a=1- %(GA)+%(GQ)+%(LIE)

. GA: Gastos de Administracion

GQ: Gastos de Adquisicién
UE: Utilidad Esperada
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1.7 Descuentos
Descuento por mortalidad favorable

Las instituciones de seguros han puesto en practica diversidad de métodos para dar a
los descuentos por mortalidad favorable una presentacién que sea atractiva
comercialmente y al mismo tiempo satisfaga los requerimientos de las autoridades en
cuanto a garantizar el cumplimiento de las obligaciones de las aseguradoras ante sus
asegurados.

Conviene mencionar que recientemente se ha tenido conocimiento de casos en los
que las instituciones de seguros establecen un descuento a priori, equivalente al
monto de las cargas correspondientes a gastos de administracioén, de adquisicién y
utilidades, argumentando que estos costos pueden ser financiados por Ia
aseguradora durante todo el periodo de vigencia del seguro, al término del cual
mediante los dividendos generados se resarce el importe de los mismos.

Por una parte, la objecion inmediata - es que para hacer frente a los gastos la
institucién debiera constituir la reserva respectiva, a fin de no afectar la suficiencia de
la prima de riesgo ni los recursos destinados a la proteccién de otros riesgos o de
otras mutualidades.

Descuento por volumen de suma asegurada (para la cobertura de vida)

Este descuento consiste en aplicarlo en funcion de la suma asegurada contratada para:
la cobertura basica de vida.

(54,)
1000

DVSA = (DV)+—=
Donde:

DVSA: Monto del descuento por volumen de suma asegurada.

DV: Factor de descuento por volumen de suma asegurada, al millar para la cobertura
basica de vida.

SAv: Suma asegurada para la cobertura de vida.

Por tanto:

PVDV =PV -DVSA
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En donde:

PVDV: Prima para cobertura de vida después de aplicar el descuento por volumen.
PV: Prima bruta para la cobertura de vida.

Cabe mencionar que, generalmente, las instituciones aseguradoras establecen un
numero minimo de participantes para otorgar este tipo de descuento. A continuacién
se muestra, un ejemplo de una tabla de descuento por volumen de suma asegurada.

Rango por suma Descuento al millar
asegurada en S.MLA. *
100-300 : 025
300-550 0.40
. 5506-1000 0.55
1060-1500 0.70
1500-2000 0.85
maés de 2000 1.00
Tabla 4
Fuente; Morenc Guevara M. A. Métodos actuariales para el
desarrollo y valuacién de productos del seguro de vida.

*S.M.A. es el salario minimo anual, vigente en el distrito federal a la fecha de
expedicion o renovacién de la poéliza.

Nota: El minimo de asegurados para otorgar este descuento es de 100 participantes o
como de acuerdo a las politicas de la aseguradora.

Descuento en prima por disminucién de comisiones
A solicitud expresa el promotor y/o agente, el monto de la prima neta de la péliza
podra disminuirse hasta por el 100% del porcentaje de comisién que le(s)

corresponda.

En este tipo de descuento el promotor y/o agente conviene(n), con la institucion

aseguradora, en disminuir en cierto porcentaje x el monto de su comisién, por la-
venta del seguro. Dicha deduccién en el.pago de comisién se aplica como un

descuento en la prima neta de la p6liza, es decir:
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DDC = n1(CCA) + n2 (CCP)
Donde:

DDC: Monto del descuento a la prima por disminucién en la comisién del agente
y/o promotor.
CCA: Monto de la comisién del agente.
CCP: Monto de la comisién del promotor.
n1: Porcentaje de reduccién en la comisién del agente para otorgar descuento en la
prima.
‘nz: Porcentaje de reduccion en Ia comisién
Luego entonces, la prima a pagar por el contratante, después de aplicar dicho

descuento esta dado por:
PDDC =PN - DDC
Donde:

PDDC: Prima neta después de aplicar el descuento por disminucién de comisién.
PN: Prima neta de la péliza.
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CAPITULO I

PLANEACION
ESTRATEGICA

2.1 Definicién

Los cambios en las sociedades, el impacto de las decisiones politicas y econémicas de
los gobiernos, los cambios en los precios de las materias primas, los costes laborales,
los costes sociales, etc. son elementos que mﬂuyen en las decisiones de las empresas
para lograr sus objetivos.

La Planeacién Estratégica surge con la finalidad de que las empresas aprovechen las
oportunidades que se presentan y la identificacién de las amenazas que se
encuentran en su entorno. En la actualidad hay empresas que aprovechan el uso de
la Planeacion Estratégica acorde a sus necesidades para que en un momento dado
puedan ofrecer un producto o servicio competitivo que se adapte a las necesidades
actuales.

Planeacién Estratégica es un proceso continuo que responde a los cuestionamientos,
;donde esta la organizacién? y ja dénde quiere llegar?, mediante la determinacion
consciente de estrategias que ofrezcan a la organizacién su supervivencia bajo
“cualquier” situacién conduciéndola ha hacer las cosas oportunas y llegando a sus
metas propuestas.

Sin: una estrategia no existe consistencia en las acciones ni en las decisiones tomadas
en la organizacién, realizando esfuerzos no productivos y provocando una mala
confrontacién .a los problemas de la organizacién, es por ello que el enfoque
. estratégico ayuda a las empresas a aprovechar al maximo las oportunidades del
- cambio, eliminando en la medida de lo posible riesgos, formando asi empresas mas
competitivas. De esta forma planificar' es saber con cierta probabilidad donde
estaremos en el futuro, en funcién de las decisiones que tomemos hoy.
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Las necesidades de las empresas dependen de las circunstancias en las que se
encuentran, de forma tal que la Planeacién Estratégica debe adaptarse a las
necesidades especificas de cada organizacion, ya que varian dependiendo del
ambiente y del tiempo en que estdn operando. Para ubicar estas necesidades se
plantea una divisién de la planeacién estratégica en dos partes fundamentales: el
estudio del ambiente interno y el estudio del ambiente externo, éstos conforman el
analisis ambiental.

2.2 Analisis del ambiente

En el anélisis ambiental existen varios factores que deben de tomarse en cuenta:
primero, no hay una manera tGnica para realizar este andlisis, segundo, el alcance
potencial de este analisis es amplio y cubre cualquier factor importante en el medio
ambiente, tanto interno como externo, tercero, el analisis ambiental wvariara
dependiendo de la entidad organizacional involucrada.

En cada parte del estudio interno y externo se consideran los siguientes factores: -
‘sociales, legales, politicos, tecnolégicos, y econémicos para el andlisis externo, en
tanto que para el andlisis interno se consideran a: los compehdores, proveedores,
mercado, finanzas, produccién y productos.

/ ANALISIS EXTERNO | | \ |

CONDICIONES CONDICIONES
SOCIALES POLITICAS
| CRECIMIENTO DEMOGRAFICO — POLITICA ECONOMICA
| DISTRIBUCION DE LA POBLACION PREDISPOSICIONES OFICTALES
NATALIDAD “— ACTITUD DEL GOBIERNO ANTE
| COSTUMBRES EL SECTOR.
CREENCIAS CONDICIONES
: TECNOLOGICAS CONDICIONES
ESTILOS DE VIDA LBGALES
EDUCACION ‘
CONDICIONES ' GASTO P2 ‘10“‘ 1D | LEGISLACION DE SEGUROS
BCONOMICAS | PROTECCE ;DE PATENTES - | LEGISLACION DE SALUD
TECNOLOGIA™ USADA EN | Lo os
- PIB PRODUCCION. L OTRAS LEYES
EMPLEQ
—— DESEMPLEO

Figura 1
K ’ Creacién Propia/
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/ ANALISIS INTERNO \

COMPETIDORES PROVEEDORES MERCADO
—— DIRECTOS
~—— PAPELERIA —— MERCADO META
—— POTENCIALES
OTROS — SERVICIOS DE SALUD —— CICLO DE VIDA
[~ SERVICICS AUTOMOTRICES —— CLIENTES
[ SERVICIOS DE BIENES VARIOS
— COMPUTACIONALES
FINANZAS
PRODUCTOS

[—— EDO DE CTA. DE SEGUROS

L RESERVAS - L — DIFERENTES TIPOS DE
, SEGUROS QUE OFRECE EL
SINTESTROS PRODUCCION SECTOR ASEGURADOR

—— NO. DE POLIOZAS EMITIDAS
 NO. DE ASEGURADOS

RECURSOS HUMANQS .
— Figura 2

\ Creacién Propia

El estudio del ambiente interno consta de los factores que afectan directamente a la
organizacion o con los que interacttian en forma estrecha, los factores del ambiente
externo son aquellos que estdn fuera del alcance o manejo propio de la organizaci6n,
pero que afecta de forma indirecta perorelevante a la organizacion.

En forma general, se consideran todos los factores externos e internos que influyen
en la formacién y crecimiento de la organizacién

Llevar a cabo el andlisis ambiental es de vital importancia en la Planeacion
Estratégica, ya que constituye las bases que nos llevardn a formular la Misién y
Visi6n de una organizaci6n. Este andlisis nos proporciona informacioén de la situacién
‘econdmica, politica, social, cultural, de los consumidores, de mercado, etc.; en que se .
encuentra la organizacién, asf como informacién del pasado; esto nos da pie para-

lantear nuestras predicciones. :
P > TESIS CON

FALLA DE ORIGEN
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2.3 La matriz de Debilidades Amenazas Fortalezas y Oportunidades

El analisis ambiental, es la base para elaborar la Matriz DAFO es decir, identificar
Debilidades Amenazas Fortalezas y Oportunidades del entorno de la organizacion.

El anélisis de las Debilidades Amenazas Fortalezas y Oportunidades, considera los
factores econdémicos, politicos, sociales y culturales que representan las
oportunidades y amenazas relativas al &mbito externo de la dependencia o entidad,
al incidir en su quehacer organizacional. La previsién de las oportunidades y
amenazas posibilita la construccién de - escenarios anticipados que permiten
reorientar al rumbo organizacional, mientras que las fuerzas y debilidades
corresponden al &mbito interno de la organizacién.

En el proceso de Planeacion Estratégica, la organizacion debe realizar el analisis de
las fuerzas con que cuenta y cuales son las debilidades que obstaculizan el
cumplimiento de sus objetivos estratégicos.

La Matriz DAFO es una herramienta ttil para formular estrategias en un ambiente
(interno y externo). El analisis interno, se realiza a través de un estudio de las
fortalezas y debilidades del sistema, a su vez el andlisis externo implica el estudio de
sus oportunidades y amenazas. El estudio de la Matriz DAFO supone la -
maximizacién de fortalezas y oportunidades en un sistema y minimiza sus
debilidades y amenazas.

Por medio de Ia Matriz DAFO podemos determinar como se encuentra el entorno
para asi definir los objetivos estratégicos. Estos indican que hacer para alcanzar la
mision y las estrategias nos plantean la forma de llegar a los objetivos.

El concepto de las siglas DAFO, es el siguiente:®

Oportunidades

Son situaciones favorables en el.medio ambiente externo del sistema, las
oportunidades mds relevantes para una organizacién son aquellas en las cuales la
organjzacién puede incrementar su ventaja competitiva o aquellas que ofrecen
importantes vias para crecer. Se debe tener capacidad para captar una oportunidad.

% Buen Dia Servin de la Mora, Nail Span “Planeacién Estratégica en PEMEX-GAS”. Tesis DEPFI
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Amenazas

Son. situaciones desfavorables en el medio ambiente externo del sistema. Las
amenazas son aquellas situaciones que ponen en desventaja a la firma con respecto a
sus competidores.

Fortalezas

Son ‘recursos, habilidades, u otras caracteristicas que ayudan a incrementar la
productividad del sistema. Una fortaleza es algo que la firma hace bien, puede ser
una habilidad, una competitividad, un recurso organizacional o algo que la-
organizacién ha hecho y la pone en posicion ventajosa en el mercado.

Debilidades

Son limitaciones o deficiencias en recursos, habilidades y capacidades que impiden
seriamente un funcionamiento efectivo del sistema. Una debilidad puede o no ser
estratégicamente importante, dependiendo de la situacién en la batalla competitiva
en la que se encuentra la organizacion.

A partir de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas se realiza la
comparaciéon de enunciados, lo cual permite visualizar como algunas fortalezas
aprovechadas adecuadamente pueden contrarrestar a algunas debilidades y
viceversa, como algunas debilidades pueden estar efectuando la mejor utilizacién de
las fortalezas.

En este analisis se identifican las estrategias que permitan incrementar las fortalezas,
aprovechar las oportunidades, eliminar las debilidades y contrarrestar las amenazas.

Fortalezas Debilidades

Oportunidades )

Amenazas
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2.4 Misidén y Vision

Con el propésito de fijar metas reales y acordes con la situacion analitica del entorno,
una vez que ya conocemos “quienes somos”, “que hacemos” y “donde estamos” se

formula la mision y vision.

El establecimiento de una visién y mision en una organizacién es de consideracion y
hay que llevarla a cabo de tal forma que refleje los resultados del anélisis ambiental.

Sin un concepto general o global que nos indique a donde quiere llegar la
organizacién, no se podrian realizar estrategias efectivas en la administracion.

- Entenderemos el concepto de misiébn como la razén de ser de una organizacién, en
tanto que la vision representa el escenario altamente deseado. por ella, teniendo como
proposito los objetivos estratégicos que definen de manera béasica lo que quiere lograr-
en funcién de la misién y vision.

La visién de lo que llegue a ser-la organizacién en el largo plazo estd cominmente
referida a la misién de la organizacién. El enunciado de la misi6n, especifica las -
actividades que la organizacién intenta tener como propésito y el curso
administrativo que se tomaréa para el futuro.

La vision y mision vistas como fines tienen una intenci6én méas amplia, donde el
trabajo fundamental consiste en establecer el tipo de organizacién que se tenderia si
se pudiera obtener todo lo que se quisiera.

Asi la visién y misién representan un compromiso subjetivo que se desplaza hacia el
futuro para verse inserto en una “casualidad”, pasando de un punto al cambio, con
lo que la accion se explica no por lo que la provoca sino por lo que se busca provocar.

En términos. generales, la misién y visién de una organizacién responde a las
siguientes preguntas: ;para qué existe la organizacién?, jcudl es su funcién?, ;cuéles
sus objetivos?, ;cudles sus clientes?, ;cudles sus prioridades?, scudl su -
responsabilidad y derechos frente a sus colaboradores?, y jcuél su responsabilidad
social?.

Considerando que a la gente le gusta estar conectada en una tarea importante, se le
agrega a la visi6n y misién funciones como las siguientes: |
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Fuente de motivacién e inspiracién.

Elemento de reto, chispa y coraje.

Tema unificante que estimula el trabajo grupal.
Marco que brinda un sentido de logro.

Para formular la misién y vision, nos debemos responder a las siguientes preguntas:

MISION VISION

(Quiénes somos? ¢Qué y c6mo queremos ser?

{Qué hacemos? (Qué deseamos lograr?

¢Para qué lo hacemos?  [¢C6émo queremos que nos describan? | |

¢Para quién lo hacemos? -' (Cudles son nuestros valores
prioritarios?

(A través de qué lo hacemos? ;Qué  valor queremos que nos
distinga?
¢Hacia doénde queremos cambiar?

Tabla 5 Fuente: Creacién propia

La integracién de las respuestas anteriores conforma la misién y visién.

Algunos puntos que juegan un papel clave en la disertacién de la misién y vision
son:

¢ La expresion de la visi6bn y misién debe ser simple y directa, limitando los
adornos.

 Dificil perc de gran importancia es el uso de simbolos y metéforas, que le denalo
que se expresa un cardcter impactante y emotivo.

¢ Hay que traducir la imagen de la misi6n y visién a los distintos niveles y areas de
la organizacién, ademds de que debe quedar claro lo que se ofrece y lo que se -
espera de los distintos miembros.

¢ La comunicacién y la repeticién son fundamentales para enraizar las ideas.

»  De manera especial los directivos y gerentes deben buscar como darle vida en la:

.. préctica diaria a estos enunciados, ademas de v1g11ar que exista congruenc:la entre

Io que se dice y lo que se hace.

¢ Definir el objetivo central.- Es aquello a lo que vamos a dedlcar nuestro esfuerzo.

* Debe expresarse m4s en funcién al servicio que presta que al producto que vende." -
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* Debe ser altamente diferenciada.- Hay que buscar algo que nos haga tnicos a.
pesar de que el producto sea parecido.

* Debe abrir puertas al futuro.- Ademads de focahzar la actividad actual debe -
proponer pistas de apertura al futuro.

» Debe ser motivadora.- Proporcionar entusiasmo hacia el logro de la misién.

La visi6n de una institucién sirve de guia en la formulacién de las estrategias, a la
vez que le proporciona un propésito a la organizacion. Esta visioén debe reflejarse en
la misién, los objetivos y las estrategias de la institucion y se hace tangible cuando se
materializa en proyectos y metas especificas, cuyos resultados deben ser medibles
mediante un sistema de indices de gestién bien definidos.

Por tltimo, cabe advertir que mientras por una parte es lenta la formulacion de la
misién y vision, por otra parte es muy fAcil de destruir y caer en errores ya que; los
comportamientos de la organizacién deben ser consecuentes con esta misién y vision,
asi como la conducta de todos los miembros de la organizacion. La organizacion no
puede convertirse en pura palabreria. La misién debe inducir comportamientos;
crear COmMpromisos.

Seleccién de Estrategias

Ya que se ha concluido el analisis ambiental y una vez que se conocen las
Debilidades, Amenazas Fortalezas y Oportunidades de la organizacién, se propone
el rumbo que ha de seguir para cumplir con los propositos de la organizacion. Las
estrategias constituyen ese medio para alcanzar dichos propdsitos.

De entre las estrategias posibles a seguir tenemos las siguientes:

Estrategias Directivas.- Nos ofrecen, mediante técnicas de andlisis, opciones para
decidir en que negocios debe participar la organizacién para competir en un mercado
y con el propésito de obtener la mayor ventaja.

Estrategias Competitivas.- Se refiere a las distintas maneras de como competir en una
unidad de negocio de entre todas las que forman la organizacion, tratando de buscar -
la manera de construir y fortalecer la posicion competitiva a largo plazo dentro del
mercado.

Estrategia Funcional.- Tiene como propésito definir que acciones 6 pasos especificos
se deben emprender para obtener mejores resultados en cada uno de los negocios de
la organizacién, también se presentan sugerencias para corregir o mejorar la
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operacién de la organizacion con el propésito de maximizar la productividad de los
recursos.

De entre las Estrategias Directivas que se tomaran en consideracién son aquellas que
me brinden la oportunidad de conocer el negocio del Seguro de Vida Grupo. Por lo
que se analizara el portafolio con las técnicas de la Matriz de Boston, la Matriz de
General Electric y la Matriz basada en el Ciclo de Vida.

El analisis de portafolio constituye uno de los términos clasicos de la planeacién
estratégica, por cuyo medio se busca impulsar un crecimiento sano de la
organizacion desde una 6ptica financiera.

2.5 Matriz de Boston 6

En la Matriz de Boston, conocida también como la matriz de crecimiento .
participacion, se hace una caracterizacién de las distintas unidades de negocios (en
nuestro caso el negocio que analizaremos serd el Seguro de Vida Grupo) conforme a
los siguientes criterios:

» Tasa de crecimiento de la organizacién: que se identifica con el atractivo de cada
negocio y con el mayor 0 menor nivel de inversion que se requiere.

» Participacién relativa de la organizacién: que se relaciona con la fuerza de la
empresa y con su capacidad para generar mayores o menores utilidades.

A partir de estos dos factores se forma una matriz de dos por dos en la que el negocio
se representa con circulos de un tamafio acorde a sus ventas, recibiendo en cada caso
una denominacién muy sugerente. '

Estrellas.- Son los mejores negocios dado el alto crecimiento de la organizacién y la
fuerte posicién de la organizacién; generan altos beneficios por su estatus exitoso,
pero al mismo tiempo requieren de altas inversiones para crecer o sostener su.
participacién, de manera que al final el flujo de efectivo es modesto.

6 Fuentes Zen6n Arturo, Las armas del estratega
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Vacas de efectivo.- Son la principal fuente de efectivo dada su fuerte posicién y la
escasa inversion requerida por el limitado crecimiento de la industria; efectlvo que
puede ser empleado para impulsar otros negocios.

Como no se trata de ordefiar hasta matar, la politica apropiada es de invertir lo
necesario para sostener o cosechar.

Interrogantes.- Dado que existe un mercado atractivo y que la fuerza es limitada, lo

que se sugiere es identificar que negocios pueden crecer con éxito (lo que supone
grandes inversiones) y en cuales conviene el retiro.

Perros.- Son negocios débiles buscan en un mercado carente de interés, por lo que se
busca alguna forma de retiro: cosecha, racionalizacion de productos o mercados
biisqueda de nichos, traslado de dominio o.liquidacion.

Al observar la ubicacién de las umdades de negocios en una matriz de Boston surgen
interesantes reflexiones:

Dadas las politicas de crecimiento e inversién sugeridas para cada celda (impulsar,
sostener, cosechar enfocar o desinvertir), es posible identificar.un circulo virtuoso o
secuencia ideal: una vaca de efectivo sirve para nutrir una interrogante, la que a
mediano plazo dard pie a una estrella, que pasaré a ser una vaca cuando decaiga el -
mercado, para asf reiniciar otro ciclo.

En términos similares, existen secuencias catastroficas como la que resulta de
descuidar o manejar en forma equivocada una vaca, tal que pierda fuerza pase a ser
un perro; lo mismo que puede suceder con una estrella que cae al nivel de una
interrogante y que mas tarde pasard a ser un perro cuando el mercado pierda
dinamismo.

Otros posibles errores serfan sobre-invertir en una vaca, que por definicién ya no
puede crecer; disparar a -varias interrogantes sin concentrarse en ninguna y
excediendo la disponibilidad de recursos; sostener un ‘perro que no tiene
perspectivas de mejorar sus posiciones; o quedar con puras vacas que si bien generan
buenas ganancias en el corto plazo, ponen en duda €l futuro desarrollo de la firma. -

Para ‘poder evaluar de forma més Optima el anélisis de la Matriz de Boston es -

necesario detallar con estudlos de mercado y producto u.otros que se crean -

convenientes,
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Participacién Relativa en el Mercado

Alta Baja
Estrellas Interrogantes
Alta Impulsar o Sostener Impulsar o Desinvertir
Tasa de
Crecimiento de
la organizacién
Vacas Perros
Baja Sostener o Cosechar Cosechar, Enfocar 0
Desinvertir

Impulsar es aumentar la participacién,

Sostener es crecer al ritmo del mercado.

Cosechar es invertir solo lo necesario para mantenerse.

Enfocar es orientar la atencién a los mejores productos y mercados.
Desinvertir es vender o liguidar.

2.6 Matriz General Electric”

Por otra parte se cuenta también con la matriz General Electric como una alternativa
similar a la Matriz de Boston. La matriz General Electric, constituye una extensién o
refinamiento de la matriz de Boston, con respecto a la cual introduce los siguientes
cambios:

» Incluye posiciones promedio, lo que genera una matriz de 9 celdas;

e Dado queel crecimiento del mercado y la participacién-del negocio se consideran
.insuficientes para definir el atractivo y fuerza del negocio, se les sustituye por un .
conjunto de criterios que permiten hacer una valoracion mas amplia;

Asi mismo, en lugar de las ﬁguras de la matriz de Boston se propone nombres para
cada celda que son indicativos de la estrategia que conviene seguir. - -

7 Fuentes Zenén Arturo, Las armas del eshategé
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Hacia la parte superior izquierda de la matriz queda una zona de impulso o de
sostener la participacion de los negocios que se ubican ahi,.en la diagonal una zona.
en la que hay que invertir de manera selectiva y debajo otra en la que se propone

distintas formas de retiro.
Fortaleza del negocio ) TESIS CON

Fuerte Promedio Débil FALLA DE ORIGEN

Compromiso Total Tratar Duro ;:t_ Doble o Nada @
Alta Cuidar fortateza y buscar dominar Luchar por ¢l liderazgo total ¢ cn Buscar oportunidades para crecer
. Maximizar inversién para crecer segmentos scleccionados (cspecializacion o wichos)
Concsctar inversion por reas Considsrar adquisiciones
Tdentificar y superar debilidades crfticas Desinvertir si no hay indicios de
crecimicnto sestenible
Atractivo de la Sostener {1‘ Expansién Selectiva @ Evitar Riesgos
- L z Identificar segmentos de - Buscar sogmentos atractivos y Especializarse y busear nichos sin
organizacion Media crecimiento y mantencr posicion + donde no hayn grandes riesgos . corregir ricsgos
en el resto para investir Minimizar inversiones

Invertir lo rocesario Considerar una salida oportuna
Evitar inversiones de gran escafa

. Cosechar @ Retiro por fases Desinvertir
Ba}a Mantener posicisn global Podar productos y mercados <\ Fijar ticmpo de venta o
Defender fortseza menos atactivos liguidacién
Invenir en ¢l rivel de mantenimicato Minimizar inversioncs Evitar toda inversidn Q\t\

¥ buscar flujo de caja Consolidar salida

Fortaleza del negocio.- Participacion en el mercado, utilidades, precio y calidad del
producto, fortalezas y debilidades criticas y habilidad para competir..

Atractivo de la organizaciéon.- Tamarfio y crecimiento del mercado, segmentos de
interés, utilidad de la organizacién, intensidad de la competencia y grado de riesgo.

2.7 Matriz Ciclo de Vida 8

Otra de las variantes de la matriz de Boston es el andlisis de portafolio basado en el
ciclo de vida, en el que las distintas etapas de evolucién del producto en el mercado
sirven para indicar el crecimiento previsible de la organizacién y por tanto el
atractivo del negocio; dominante, favorable, sostenible y débil.

Para cada celda se propone una politica a seguir expresada en términos de Ia
* participacion en el mercado y que en forma implicita habla del esfuerzo de inversion
requerido.

8 Fuentes Zen6n Arturo, Las armas del estratega :
% Morales Pefia lleana Ma. Guia de mercadotecnia estratégica para el empresario. Tesis DEPFI-
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Politicas de.crecimiento sugeridas

Etapa de desarrollo
Capacidad
de inversién Embrionaria Crecimiento Madurez Declinacitn
I Is Mantener Cosechar
Fuerte c mpulsar I—)Au_n}enta.a; posicién y
recimiento articipacion crecer con la
industria
Impulsar - Aumentar Mantener Cosechar o
Favorable Crecimiento participacién en posicién buscar - preparar retiro .
forma selectiva nichos
b Impulso Buscar un nicho Buscar un nicho Preparar retiro
Sostenible Selectivo y protegerlo o desinvertir o desinvertir
. Entrar o Salir Entrar selectivo Preparar retiro Desinvertir
Débil o salir o desinvertir

La importancia del estudio del ciclo de vida es que un producto en su permanencia
en el mercado no se comporta de igual manera, ya sea porque las preferencias del
consumidor tiendan a cambiar, por la penetracion de productos que ofrecen la
misma satisfaccion o que sean sustitutos captando asi la atencién del consumidor que
se necesite promocionar el producto, etc.

Las modificaciones que se hagan en la mezcla de mercadotecnia dependera en gran
medida de cada etapa del ciclo de vida del producto. El alcance de esta mezcla tendré
relacion con el tamaifio de la empresa. Asi como una pequefia 0 micro organizacién
tiene pocas posibilidades de usar medios masivos. de comunicacién (television o
radio) para dar a conocer el producto o aumentar las ventas, tienen la posibilidad de
usar otros medios como los volantes, mantas, tarjetas, etc. Siendo que la ventaja de
conocer la utilidad del ciclo de vida es la distribucion de sus recursos de la manera
més 6ptima.
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El ciclo de vida de un producto tiene las siguientes fases: introduccién, crecimiento,.
madurez y declive. -

Para determinar la estrategia apropiada usando el ciclo de vida es necesario
identificar apropiadamente en que fase se encuentra el producto, y poder tomar una
decisi6én apropiada dependiendo de las caracteristicas propias del mercado en el cual
compite.

Fase de introducciéon

Esta fase comienza cuando el producto se hace accesible a los consumidores en un
mercado. Antes de introducir el producto, se realizan pruebas piloto, se obtienen
permisos, se hacen pruebas en mercados pequefios, se dan muestras a consumidores
entre ofras. '

La organizacién desea tener la aceptacion de su producto en el mercado. En esta
etapa no hay ganancias ya que el volumen de ventas es minimo porque los
consumidores potenciales pueden ser lentos en modificar los hédbitos de consumo, los
mayoristas prefieren esperar a comprar hasta que el producto tenga una mayor
penetracién en los consumidores, los gastos de publicidad son altos. Un producto
nuevo implica (generalmente) gastos adicionales en produccién y administracion. .

Fase de Crecimiento

Esta etapa inicia cuando el nuevo producto satisface las necesidades del mercado
para el que fue desarrollado y las ventas ascienden considerablemente, habiendo un
incremento en ventas de los consumidores y una repeticién de ventas de los primeros
compradores del producto, al existir un mercado atractivo entran en el nuevos
competidores, por lo que se deben introducir nuevos detalles del producto. Esto
implica crecimiento de consumidores, pero que esta limitada a un mercado, a su vez,
crecimiento del mercado y por lo tanto aumenta la forma de distribuir el producto.

Al haber un mercado cubierto, las organizaciones tienden a captar maés. participacion
reduciendo los precios del producto levemente, lo que puede relacionarse con un
aumento de la estabilidad del proceso de produccién y con la capacidad de reducir
costos del producto.

Para tener mas competidores potenciales es necésario mayor publicidad, a la vez se
tiene en esta etapa el mayor margen de utilidad. La publicidad ayuda a que la . .
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empresa se posicione en el mercado mejor que su competencia, una pubhc1dad
comtn es la que realizan los consumidores satisfechos.

Fase de Madurez

Esta fase se caracteriza por la similitud de todos los productos en el mercado, donde
se tiende a copiar las caracteristicas de los productos lideres. Esto trae como
consecuencia que el consumidor encuentre el producto a un menor costo.

En esta etapa se busca invertir en investigacién y desarrollo con la finalidad de lograr
hacer diferenciacién en el producto y encontrar nuevos consumidores potenc1a1es, y
asi evitar el descenso del producto.

Debido a que la cobertura del mercado por el producto es la maxima, no.se puede
aumentar participacién en lo que se refiere a distribucién, ya que al aumentar los
canales causaria pérdidas por no tener en ese momento un mayor ntmero de
consumidores potenciales.

Fase de Declive

En esta fase, las ventas caen rdpidamente ocasionadas por varias razones, puede ser
que la tecnologia avance tan rdpido que genere productos sustitutos, los cambios de
moda y de hébitos de compra de los consumidores que se modifican en el transcurso
del tiempo, la entrada de productos de importacién a un menor costo, o por ser un
producto complementario de uno que estd en declive. Al llegar a esta etapa es
conveniente abandonar el mercado para no traducir su permanencia en pérdidas
constantes.

TN {  TESIS CON

X /& N § LBADE ORIGEN

tiempo
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El ciclo de vida del producto toma forma cuando se realiza un historial que relaciona
el volumen o ganancia que se obtiene en la venta del producto contra el tiempo.

La guerra de los precios se hace no solo en la fase de madurez, sino que puede llegar
a venir en etapas anteriores, ya que si los productos ofrecen la misma satisfaccion, el
consumidor siguiendo una légica de maximizar sus ingresos, se irfa por el de menor
costo, sin importar el posicionamiento que haya logrado tener la organizacion.

Consideraciones estratégicas que se toman en el ciclo de vida en sus fases
correspondientes.

Riic:::t;s Introduccién Crecimiento Madurez Declive
_ 'gfi"r'f'hﬁ: N "V::frs tﬁ: Poces en  numiero,
Competencia |Ninguna de Importancia |Aljunos imitadores JEEme eliminacion rapida de fos
pequeria parte dei|: i ss: débzles
mareado.
" Penetracién en el|Defensa de la posicién de{Preparaciones para| -
Estrategia iﬁf{:gﬁ“ﬁggﬁa dir 2 (fﬁ_:- mercado. Persuadir alla marca. Contener los|eliminacion. Sacar el
General se ruebé el produ ctoq masas a preferir lajavances “de . lajmaximo beneficic del
P P ) marca. competencia. producte.
Insignificante. Afto costojM:iximo- nivel por precios|Lz competencia creciente! Atirientan costos y'ilega_n
Utilidades |de produccion - -yjalios: y demandalreduce mérgenes dela:‘eliminar por compléto
comercializacion. creciente. uttidad. lass utilidades.
Precio al  |Altos para recuperar los|Alto para aprovechar la|lo marca el mercado,|Bajo para permitir la
menudeo [costos del lanzamiento. [demanda. evitar guerras de precio. [lliquidacién del inventario.
Inensiva, pequefios|Inzensiva, fuertes|, :
Distribucion Selectiva, conforme sejdescuentos ‘a[descuéntos a Sm“",d"': dfx}fﬁg pa;:g
ISNDUCION | menta ta distibucién.  [distribiidores para teneflojdistribuidores para res:
. re1tables
er existencia. ‘|te1erio-en existencia. :
Estrategias de|Enfoca a '85! crear conciencia de los|ublicidad para - lalp. ooy precio bajo para
ublicidad necesidades de los beneficios de la marca diferenciacién entre las reducir la existencia
publici adoptadores tempranos. " |marcas. -
Alto, para  generar|Maderado, dejar  que{Miderado, los
Enfasis en conciencia e interés entre{scban-las ventas coneliccnsumidores tienen
blicidad adoptadores tempranos yjfusrte - impulso de lasjccnocimienfos de  las
publici persuadir a distibuidoresfresoimendaciones - :'de caracteristlms de la
que manejen lamarca.  |pefabra; e marca : T
Intensos, para tentar a Intenso, par estimular el
a [}
(ie?'ltt(;i: grupos  objetivos oonJMrg?;::g::' o;:air: “gf:: cambic de marca, fratar{Minimo, para de;ar que la
. muestras, cupones u ofra p blicid P d de convertir a algunosjmarca se atabe por sf
consumidoresic, . oora probar la (pa‘:,g E;t:c‘iabor)_adecua‘ 3l compradores en usuarios|sola. .
y promocion. |marca. P : leales.

“ Tabla 6

Fuente: Mc Daniel, Curso de Mercadotecnia; Harla, México. 1986
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2.8 Estrategias de crecimiento, diversificacién y retirada

Los distintos caminos que una compafiia puede seguir son los que se presentan a
continuacién y que son mencionados por Fuentes Zenén Arturo en su libro
“Planeaci6n Estratégica”.

Estrategias de ampliacién de negocios, trata de que la firma crezca conservando en
esencia el mismo negocio base,

Penetracién del mercado.- Busca aumentar las ventas o la participacién del producto
actual en el mercado actual, lo que supone contar con un producto.competitivo y urn
buen mercado, (no saturado o en crecimiento), en estas condiciones la clave del éxito
estd del lado de la mercadotecnia, en particular de la promocion y de la fuerza de =
ventas. :

Desarrollo del mercado.- Consiste en introducir el producto actual en nuevos
mercados, lo que implica contar con un buen producto y visualizar un. mercado
atractivo que pueda ser abordado, el éxito depende del acceso a buenos canales y del
desarrollo de la logistica de distribucion de la empresa.

Desarrollo del producto.- Trata de aumentar las ventas en el mercado actual
‘mejorando el producto actual o ampliando la variedad del mismo, en respuesta a las
exigencias de la demanda, a cambios tecnolégicos o a la presién de la competencia. -

El éxito esta en funcién del conocimiento del mercado y la habilidad para desarrollar
el producto.

Integracién horizontal .- Las estrategias anteriores se pueden instrumentar al crear o
adquirir unidades en paralelo, lo que resulta més apropiado cuando: la capacidad
instalada es insuficiente y no es facil ampliarla; si conviene estar cerca del mercado,
es mejor especializar por tipo de producto.

Las principales condiciones a cumplir son contar con.los medios necesarios para
crear o adquirir las nuevas unidades, asf como el contar con la aptitud para lograr
una fuerza de conjunto y para compartir actividades y habilidades. '

.Con la integracién vertical se promueve el crecimiento del negocio al extender su

alcance hacia atrds o hacia delante, esto es, al hacer aquello que se compra o al
cumplir la funcién de aquellos a quienes se vende. ‘
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Diversificacion relacionada.- Un buen punto de partida para la diversificaciéon es
preguntar que se posee 0 que se sabe hacer mejor, para ut1hzar esta capac1dad
especial como fuerza impulsora de los nuevos negocios.

De esta manera, se gana no solo un buen punto de apoyo sino también el mantener
cierta unidad que se perderfa al crecer hacia cualquier lado, lo que llevaria a perder
sinergias y haria diffcil mantener las capacidades distintivas de la organizaci6n en su
- méximo nivel.

Diversificacién no relacionada.- En este caso la filosofia que domina es afiadir -
cualquier negocio que prometa las mejores utlhdades, sin 1mportar si existen o no

nexos operativos con los negocios actuales.

En cierto sentido se esta a la caza de oportunidades, como pueden ser negocios que
van emergiendo, al adquirir empresas que requieran de la inyeccién de capital.

El éxito depende de la liquidez y manejo financiero, aunado a una fuerte capacidad
gerencial.

Lo contrario al desarrollo del producto o del mercado seria la racionalizacién de los
negocios que han perdido atractivo o en los que se ha perdido fuerza.

El movimiento contrario a la integracién vertical o a la diversificacién, serfa uno de
concentracion.

Las acciones de retirada no necesariamente son totales ni en un instante, sino que se
dan en distintos grados:

Liquidacién.- cierre de un negocio y venta de los activos.
Traslado.- venta de una unidad de negocio.

Racionalizacién.- reducir el panorama de clientes, productos o mercados, tratando de
mantener aquello que sea m4s atractivo y donde se posea la mayor fuerza.

Cosecha.~ es una forma de retiro lento en el sentido de que se busca. lograr un- - -

méximo rendimiento con los recursos y habﬂldades actuales, llevando a las
inversiones y gastos a un minimo.
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Contramarcha.- implica un enérgico ajuste para corregir ineficiencias y. excesos, para -
asi fortificar el negocio y luego volver a crecer.

La forma de retiro que se elija dependera de las condiciones que se tengan: que tan
atractivo se ve a la larga el negocio, que tan benignas son las condiciones y que tanto
puede ser recomnpuesto.

Otras estrategias de consideracion son:
Estrategia de liderazgo en costos

El liderazgo en costos consiste en la reduccién de costos basados-en la experiencia, de
rigidos controles de costo y de los gastos indirectos, evitar las cuentas marginales, y
~ la minimizacién de costos en las éreas de Investigacién y-desarrollo, servicio, fuerza-
de venta, publicidad, etc.

El bajo costo con relacién a los competidores es, el tema que recorre toda la
estrategia, aunque la calidad, €l servicio y otras 4dreas no pueden ser ignoradas.
Teniendo una posicién de costos bajos se logra que la empresa obtenga rendimientos
mayores al promedio en su sector industrial.

Estrategia de diferenciacion

Consiste en la diferenciacién del producto o servicio que ofrece la empresa, creando
algo que sea percibido en el mercado como tnico.

La segunda estrategia genérica es la diferenciacion. En una estrategia de
diferenciacién, una empresa busca ser tnica en su sector industrial junto con algunas
dimensiones que son ampliamente valoradas por los compradores. Selecciona uno o
mas atributos que muchos compradores en su sector industrial perciben como
importantes, y se pone en exclusiva a satisfacer esas necesidades. Es recompensada
su exclusividad con un precio superior.

Los medios para la diferenciaciéon son peculiares para.cada sector industrial. La
diferenciacién puede basarse en el producto mismo, el sistema de entrega por el
medio del cual se vende, el enfoque de mercadotecnia y un amplio ramo de muchos
otros factores.

51




Planeacion Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

Estrategia de enfoque

La atencién se dirige hacia un pequefio espacio del mercado, ya sea en términos
geogréaficos, demogréficos, de la linea de productos, etc., conforme al cual se alinean
las capacidades de la empresa, lo que permite ofrecer mejores precios o lograr un
producto superior de acuerdo a los requerimientos particulares de esa pequefia parte
del mercado.

2.9 Analisis del Mercado

El mercado est4 formado por el conjunto de compradores reales y potenciales de un
productce de cuyo conocimiento depende en buena medida el éxito de la empresa,
por lo que con frecuencia se le califica como la principal fuente de oportunidades.

Para conocer a que tipo de mercado pertenece un producto se explora a través de la
segmentacion de mercado, la que cuenta con las siguientes variables:

- Demograficas.- Es la forma 'més popular de segmentacién, ya que gran parte de los
productos son disefiados para grupos con caracterfsticas especificas (edad, sexo, -
ingreso, educacion, etc.).

Variables socio y psicogréaficas.- La clase o grupo social, el estilo de vida, la
personalidad y los habitos, ademas de otros factores de este tipo, son fundamentales
para explicar algunos puntos finos de la demanda.

Variables geogréficas.- Ocupan un lugar central ya que permiten considerar &reas de
distribucién e influencia, ademés de que pueden servir para expresar variaciones
culturales, econémicas, climatoldgicas o de otro tipo.

Variables de canal o punto de venta.- En ocasiones es interesante visualizar a los
compradores de acuerdo a los medios que se tiene para llegar a ellos.

Otras variables.- Patrones de compra, conocimiento del producto, lealtad a las.
marcas, etc.

Para el manejo de las variables se recomienda, primero identificar las variables de.

mayor relevancia, estudiar desde cada 6ptica como se disgrega el mercado, conjuntar
el an4lisis y detallar él mismo. '
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El mercado meta esta representado por el segmento (o grupo de segmentos) hacia el
que conviene dirigir la atencién de la empresa, decisién - que se apoya en los
siguientes criterios:

Atractivo.- tamafio, crecimiento y rentabilidad previsible del segmento.

Accesibilidad.- que el segmento sea alcanzable de acuerdo a los medios de
distribucién, promocién y ventas de que se dispone.

Capacidad.- que la empresa tenga los recursos y habilidades para servir
apropiadamente ese espacio.

Competitividad.- que la posicién que se tenga frente a las distintas fuerzas no sea
desfavorable.

Al definir el mercado meta se encuentran las siguientes opciones:
Concentracién.- sirve a un segmento con un producto especifico.

Especializacion selectiva.- sirve a algunos segmentos con productos especificos para
cada caso.

Especializacién por producto.- desarrollo de adecuaciones o variantes de un
producto para servir a distintos segmentos.

Especializacién por segmentos.- manejo-del conjunto de productos que se requiere
un segmento especifico.

Oferta no diferenciada.- manejo de un producto estdndar, con frecuencia de bajo
precio, para captar consumidores de distintos segmentos.

Todo mercado contiene pequefios  espacios que por sus dimensiones o
requerimientos especiales pueden ser servidos en forma ventajosa.

También puede darse el caso de pequefios espacios creados al dividir y volver a

dividir el mercado para especializar a la organizacién y lograr una venta]a encosto o -
desarrollar un producto de particular valor para unos pocos.
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CAPITULO I

PLANEACION ESTRATEGICA
EN EL SEGURO DE VIDA GRUPO

3.1 Analisis Externo

Condiciones Sociales

La buena siniestralidad en los grupos asegurables, va de la mano con datos acerca de
Ja mortalidad.

Asimismo se ha incrementado la esperanza de vida entre los afios 1940 y1992 la cual
pasé de 40.4 afios a 66.6 afios en los varones y de 42.5 afios a 73 afios en las mujeres, y
en la actualidad es de 73.4 afios para los hombres y de 77.9 afios para la mujer.

Una de las razones por las que ha disminuido la mortalidad en la poblacién es: un
descenso importante de las enfermedades como: diarrea, infecciones, tuberculosis,
etc. De forma que se ha registrado un notable descenso debido a enfermedades
prevenibles por las vacunas.

Otros factores que ha provocado una mortalidad cada vez menor son:

a) Los avances en la tecnologia médica.

b) La cobertura de los programas de salud publica, asf como la divulgacién de los
conocimientos de la salud.

Es importante mencionar que las causas de muerte han cambiado con respecto- alas - -

de hace 50 afios, por ejemplo, al dia de hoy las enfermedades cardiovasculares sonla
- primera causa de muerte en México; y tiende a aumentar la muerte por accidentes.
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No se puede omitir los problemas de la contaminacién del aire que ocasionan costos
econémicos y de salud muy significativos, reconoci¢ Mario Molina, premio Novel de
Quimica; problema que podria influir en la mortalidad debido a causas
cardiovasculares y respiratorias de los afios venideros,

Estudios realizados en EU confirman que existen tales efectos contaminantes en
México, y que provocarfan una disminucién en la esperanza de vida.

El Seguro de Vida Grupo, toma en cuenta la mortalidad de una poblacién para el
calculo de las primas; De esta forma el costo del seguro dependera en gran medida
de las condiciones de vida de cadapais y las tablas de mortalidad utilizadas deberdn
variar unas de otras. -

Mortalidad Ocurrida Y Causas Del Seguro de Vida Grupo
Afos Total | Cancery Otros | Del Aparato | Del Aparato Muerte Otras
Tumores Circulatorio Digestivo Accidental | Causas

1991 13,202 1,270 1,865 1,082 2,327 6,655
19892 13,703 1,846 2,838 _ 1,103 2,606 5,310
1993 1,771 1,122 2,698 774 1,898 5279
1994 13,046 1,600 3,294 984 2,542 4,626
1995 11,230 1,328 2,724 . B68 1,872 4,438
1996 11,018 1,344 2,566 839 2,032 4,237
1987 10,875 1,350 2,500 828 2,135 4,062
1998 12,598 1,751 2,908 B27 2,242 4,870
1999 11,662 1,439 2,536 672 2,882 4,133
2000 12,417 1,941 2,717 743 2,974 4,042 |

Tabla 7 :

Fuente: Comision Nacional De Seguros y Fianzas (CNSF). Anuario Estadistico de Seguros y Fianzas 2000

Creencias Costumbres v Estilos de Vida

La cultura del seguro en México es deficiente, ya que es poca la gente que le da valor
al contar con un seguro, sin embargo derivado de la inseguridad existente y cada vez
mayor, las personas empiezan a tomar conciencia de los beneficios que pueden tener
al contratar un seguro. Se piensa en necesidades como: educacién, salud, desarrollo
profesional, contar con una casa, en fin, tener un sano esparcimiento; que esto pueda
quebrantarse a causa de accidentes, enfermedades o la muerte; es un riesgo que, si
bien no se puede evitar, si es posible enfrentar y de esta manera. “recuperar” la
pérdida.
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El seguro tiene como fin garantizar la tranquilidad econémica de nuestra familia,
pero en nuestro pafs todavia no estamos totalmente convencidos de los beneficios
que puede otorgarnos el seguro. La cultura de la prevencién necesita de mayor
difusién para alcanzar niveles internacionales, se dice que las cifras son paupérrimas
y quienes venden seguros se ven en aprietos, porque los mexicanos, no creemos en

los seguros y pensamos que es dinero tirado a la basura.

Para darnos cuenta que efectivamente ocurren fallecimientos vearnos la siguiente
tabla de siniestros y sus causas en la operacién de seguro que corresponde al ramo de

Vida Grupo.
Operacién Vida Grupo Afo Ao
Siniestros ocurridos por muerte y sus causas 1999 2000
Accidentes, envenenamientos y Actos violentos 2,882 2,974
Enfemedades del Aparato Circulatorio 2,536 2,717
Turmores (Neoplasias) 1,439 1,941
Cancer 950 1,521
Accidentes de transito 1,287 1,242
Otros accidentes, envenam. Y Actos violen. 851 1,150
Enfermedades del Aparato Respiratorio 937 949
Enfermedaades de las Glandulas Endécrinas, de la Nutricién y del 575 888
Metabolismo
Enfermedades del Aparato Digestivo 672 743
Enfermedades del Aparato Genito-Unitario 458 577
Enfermedades Infecciosas y Parasitarias 888 495
Enfermedades del Sistema nervioso y 6rganos de los sentidos 581 452
Otros Tumores 489 420
Provocados por actos violentos . 97 366
Otras Enfermedades Infecciosas y Parasitarias 714 310
SiDA 174 185
De la sangre y de los Grgnacs Hematopoyéticos 96 155
Causas indeterminadas de defuncion. 140§ 133
Transtornos mentales 147 121
Suicidio 100 113
Envenenamientos 47 103
Alcohaolismo 84 93
Enfermedades de ia piel y tejido celular subcutaneo 23 67
Enfermedades del sistema osteomuscular y del tejido conjuntivo . 166 59
Complicaciones del embarazo del Parto y del puerperio 33 59
Sintomas y estados morbosos mal definidos 84 331
Anomalias congénitas 9 32
Otros Transtomos ‘ 63 28
Cierfas causas de la morbilidad y de la mortalidad perinatales _ B 22
Tabia 8 T - Fuente: C.N.S.F. Anuario Estadistico de seguros y Fianzas 2000
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Actualmente nuestro pafs experimenta mayor participacion en este ramo asegurador,
gracias a la apertura de inversion extranjera prevista para los préximos afios y se
espera en este sentido que el mercado mexicano, represente un campo con muchas

oportunidades para explorar, ademés la institucién del seguro es parte importante
del desarrollo de nuestro pafs.

En cuanto a las creencias que se tiene de los seguros, se mencionan algunas opiniones
de asegurados:®

» Considero que las aseguradoras buscan siempre la forma de no pagar . los
siniestros poniendo trucos.

& Yo estoy asegurado en Seguros “X” pero eso no significa que sea de mi completa

confianza.

* Yo siento-que son un fraude porque al momento de pagar, se quieren deslindar
de sus responsabilidades.

¢ A pesar de que son bastantes las aseguradoras, no dan el servicio adecuado.

En estudios de mercado se muestra que las personas dicen: yo no.me voy a morir, a -
mi no me van ha robar, yo no me enfermo... Entonces ;para qué compro un seguro?.
Si realmente eso sucediera, el seguro no existirfa, y sin embargo existe.

Si un hombre supiera con certeza que su muerte es cuestion de horas o de dfas, no
solamente no haria objeciones al seguro de vida, sino que se preocuparia por tomarlo
sin necesidad de intermediarios.

La muerte de cualquier hombre puede ser cuestién de horas o de dias. Por lo menos
nadie puede decir: eso no me ocurrird a mi.

Un siniestro influye en la situacién econémica de una familia porque puede haber de
por medio hipotecas, deudas, colegiaturas, necesidades basicas por cubrir, etc. El
tener un seguro hace que la familia cuente con un protector econémico.

- Es notable que quienes se aseguran mas son los hombres en el ramo de vida; porque
- sobre ellos esta por lo general, la responsabilidad econémica de una familia. . .

.2 Programa Interseccién 107.9 A.M. “Funcionaros de Seguros Principal hablan de la cultura de los '

seguros en México”, mayo 2001.
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En paises como Estados Unidos, los programas de planes de ahorro a largo plazo son
los que mueven la economia. Estos instrumentos se compran a través de estudios de
seguros donde obtienen una ganancia considerable por invertir de esa forma.

Educaciéon

En la actualidad hay coberturas que garantizan la educacion del estudiante; es decir,
se aseguran a los padres del educando, para que en caso de fallecimiento del

asegurado, queden cubiertas las colegiaturas del estudiante. Este tlpo de seguro se -

puede contratar de forma individual o colectiva.

- Existen otras coberturas como las poélizas de accidentes escolares colectivas, que
funcionan de la siguiente forma: '

Ofrece proteccién a alumnos, personal docente y de oficina, que pertenezcan a un
mismo colegio o escuela; la péliza se expide a nombre de la escuela o colegio.

Las coberturas que ofrece son: Muerte, pérdidas organicas y reembolso de gastos
médicos.

Los beneficios de muerte y pérdidas organicas sélo se cubriran a asegurados mayores
de 12 afios.

Esta poliza protege a los asegurados (alumnos, personal docentey de oficina)
durante el afio escolar que establezca la Secretaria de Educacién Publica. La
proteccién que otorga este seguro es exciusivamente, para la actividad escolar que
- desarrollen los asegurados. La actividad escolar comprende: desde el momento en
que los asegurados inicien el viaje ininterumpido de su casa a la escuela por
cualquier medio de transporte, excepto en motocicletas o0 motoneta; su estancia en el
edificio y predio de Ia escuela y el viaje ininterrumpido de regreso a su domicilio.
Asimismo, los asegurados estan protegidos en las excursiones, eventos deportivos y
otras-actividades, siempre que se encuentren organizadas y supervisadas por las
autoridades escolares.

. Las pérdidas orgénicas, se indemnizan de pendiendo del miembro corpdral perdido.

Las primas se aplican por cada asegurado por afio escolar y.segtin su edad, ya que se

contempla una tarifa especial para menores de-12 afios y otra para mayores de 12 .

afios.
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Cuando los asegurados sean mayores de 60 afios se aplicaran los recargos por edad
correspondientes.

En este sentido el seguro para la educacién es un factor importante, que garantiza
niveles educativos cada vez mejores. Si se toma en cuenta que la transicién
demografica, en unos cuantos afios sera menor la demanda en la educacién debido a
que el nimero de nacimientos se verd disminuido, estamos en la posibilidad de
brindar una educacién de mayor calidad por lo que se espera que en el area de los
seguros se vea incrementado este tipo de pdlizas.

- Un asegurado puede garantizar el pago de colegiaturas de su hijo en caso-de su
fallecimiento, si deja como beneficiario a la institucién educativa. El estudiante
tendra segura su posibilidad de estudiar y por lo tanto tener més armas para
enfrentarse ante la sociedad.

Con lo anterior se puede afirmar que los seguros son una herramienta, que aporta
herramientas y opciones en el sistema educativo mexicano.

Condiciones Politicas

Politica Econdmica

Las principales politicas y cambios estructurales que se llevaran a cabo. para
incentivar mayores niveles de inversién por parte del sector privado nacional y
extranjero son: una reforma energética, una reforma laboral, mejorar la seguridad

publica en el pais, una mayor desregulacién que facilite la competencia, y amphar la
reforma fiscal.

El crecimiento del PIB en el 2002 se estima de 1.49 por ciento, los pronésticos de
economistas implican una recuperaciéon significativa en el segundo semestre del
2002; para el 2003 se anticipa una importante reactivacién del crecimiento
econoémico.

" El principal reto que enfrentara la politica econémica para 2002 serd el de
proporcionar la recuperaci6n.de la economia .conservando la estabilidad en un
entorno externo caracterizado por un elevado grado de incertidumbre. La
- consecucion de este objetivo permitira aminorar el impacto negativo causado por la
pérdida de empleos que se observé a lo largo del 2001 y generar nuevas
oportunidades laborales para las personas que por primera vez se incorporan al .
mercado de trabajo.
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El deterioro econémico por el que esta pasando la economia global condiciona-el
disefio de la estrategia de politica econémica para el 2002. En este sentido, el
programa econdémico del préximo afio es escrupulosamente prudente para conservar
la estabilidad macroeconémica y sentar las bases de una recuperacion rapida y
sostenible.

Los criterios generales de Polftica Econémica se cimientan en la disciplina fiscal y en
la promocién de las reformas estructurales necesarias para fortalecer las bases de la
economia.

El manejo prudente de la politica fiscal constituye un instrumento poderosc-y
efectivo para proporcionar la estabilidad macroeconémica y financiera. Por ello, la
Administracion refrena su compromiso -de ajustar la postura flscal con miras a
alcanzar el equilibrio presupuestal en el mediano plazo.

Politica de gastos

Con el proposito de atenuar los impactos econdmicos negativos, el gasto del sector
pablico se reorientar4 hacia los segmentos de la poblacién mas pobres, a través de
programas de salud, alimentacién y educacién, y hacia la inversién - en
infraestructura. Ello requerird un esfuerzo importante para reducir los recursos
destinados al consumo corriente de las entidades publicas.

Con estos antecedentes, la politica de gasto para 2002 estara dirigida
fundamentalmente a atender los siguientes objetivos:

1. Proteger los niveles de bienestar social de la poblacién déndole particular
atencion al gasto en educacién, salud, nutricion y seguridad pablica.

2. Inducir un nivel de inversién impulsada por el sector prblico supenor al
crecimiento del PIB.

3. Favorecer la creacién de empleos.

4. Asignar a PEMEX los recursos suficientes para mantener su operacién y
aumentar sus inversiones, con el fin de asegurar su contribucién a ]as finanzas
ptiblicas en los préximos afios.

Politica de cambio estructural

. Ante el entorno econémico esperado para 2002, es necesario insistir en la relevancia -
de continuar el proceso de reforma estructural contenido en el Plan Nacional de
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Desarrollo. En estos momentos, més que nunca, es imprescindible efectuar reformas. .
a nivel. micro-econémico que flexibilicen el mercado laboral, que: coadyuven a
incrementar la productividad .de los frabajadores y la competitividad de las
empresas. Asimismo, es necesario reformar el marco institucional para brindar
certidumbre y seguridad a las actividades productivas, generando asf un ambiente
mas propicio para la competencia e innovacién.

Paralelamente sera oportuno instrumentar las reformas educativa, energética de
telecomunicaciones, y judicial que requiere la modernizacién del pafs y el
crecimiento sostenido de la economia.

La politica econémica contempla una reforma financiera.

Es importante destacar que durante 2001 se avanzé sustancialmente en la reforma
estructural del sector financiero. Gracias a la colaboracién constructiva del H.
Congreso de la Unién, se ha realizado una serie de modificaciones legales e
institucionales que busca desarrollar y fortalecer al sistema financiero mexicano.’

La nueva legislacién producira una sélida y més efectiva estructura de gobierno
corporativo para los bancos, emisores de valores y otras instituciones financieras.
Esto mejoraré la frasparencia de operacion de dichas instituciones y protegera de
manera mas eficaz los intereses de los. inversionistas minoritarios. La nueva
legislacion también promovera el ahorro, en especial el de largo plazo y el popular
permitird una canalizacién mas eficiente de los recursos financieros a los proyectos

de inversién productiva y reforzard la supervision y regulacién del sistema
financiero.

Es pertinente recordar que un sistema financiero sano, acompafiado de estabilidad en
las principales variables macroeconémicas, constituye una base indispensable para
recuperar el dinamismo de la economia, en particular una vez que mejore el
escenario externo.

Objetivos y Estrategias de la Reforma Financiera

Ley de instituciones de Crédito y Ley para Regular las Agrupaciones Financieras -

- Promover la transparencia y competencia entre las instituciones financieras
Crear un mejor gobierno corporativo de las instituciones.

Incrementar los derechos de los accionistas minoritarios.
Mejorar el marco en el que se realizan las operaciones bancarias.
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Favorecer la creacién de nuevos productos y servicios financieros.

e Fortalecer la supervisién y vigilancia del sistema financiero al tiempo que se

disminuye el costo de regulacion.

Los puntos anteriores estdn aprobados por el H. Congreso.

Ley de los sistemas de Ahorro para el Retiro.

Incorporar a los trabajadores que no se encuentren inscritos en el IMSS al nuevo
sistema de pensiones.

Incentivar el ahorro por conducto de las aportaciones voluntarias.

Proteger los recursos de los trabajadores administrados por las AFORES.
Flexibilizar el régimen de inversiones de las SIEFORES.

Estos puntos estan en comisiones de la Camara de Diputados.

Condiciones Econdmicas

Los seguros, participan como agente estabilizador de la economia de un pais. La
institucién de seguros es parte importante del desarrollo de los paises debido al
impacto socioeconémico derivado de su operacién. En México la participacion del
seguro en el P.LB. no llega al 2% sin embargo, la importancia del sector es la
sigujente:10 |

Promueve el ahorro interno: La capacitacién e inversion de sus recursos a largo
plazo son la esencia misma de su actividad.

Las aseguradoras ofrecen proteccién con mas de 37 millones de péhzas, que
representa sumas aseguradas en vigor por mas de 5 billones de pesos.

Ofrece proteccion al patrimonio familiar, garantiza Ia liquidacion de créditos, en
caso de ocurrir fallecimiento o incapacidad permanente del deudor asegurado, o
la destruccién del bien asegurado.

Es fuente de empleo e ingresos para més de 60 mil familias a través de mas de 19
mil empleos directos, cerca de 30 mil agentes de seguros y una gran cantidad de

_empleos indirectos en las actividades de sus proveedores de servicios.

Para el 2002 se espera crecer un poquito arriba del Producto Interno Bruto - .

10 hitp:/ / www.amis.com.mx
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En la actualidad hay alrededor de 31 empresas internacionales de 72 compaiiias
aseguradoras.

La participacion del seguro de vida en el producto interno bruto es importante,
ademés promueve el ahorro interno, y se convierte en estabilizador de la economia.
Las aseguradoras ofrecen proteccién con mas de 40 millones de polizas certificadas
que representan sumas aseguradas por mas de 11 billones de pesos.

Producto Interno Bruto VS Prima Directa

PRIMA DIRECTA PRIMA DIRECTA
PRIMA DIRECTA VIDA

Tabla 9 . Fuente; INEGI. Banco de Informacién Econémica, Sistema de Cuentas Nacuonales
‘ Fuente: CNSF. Anuarios Estadlsilcos de Seguros y Fianzas de 1980 al 2000

1 TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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Porcentaje de participacion de primas en el PIB

. % DE PARTICIPAGION DE % DE PARTICIPACION DE PRIMA % DE PARTICIPACION DE PRIMA VIDA
ANO PRIMA TOTAL EN EL PIB VIDA EN EL PIB __GRUPOENEL PIB

R T

200
Tabla 10

Fuente: Creacién Propia

|  TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

El entorno externo para 2002 estard caracterizado por un crecimiento débil de la
economia mundial, el cual afectar4 a las economfas emergentes a través de una
reduccién en los volimenes de comercio internacional de bienes y servicios, un
acceso mas restringido al financiamiento externo y una marcada incertidumbre

El entorno econémico mundial.

sobre los precios de las materias primas. Ante esta situacion, las economfas .en -
desarrollo que garanticen un entorno macroecon6mico estable y que provean mayor ~

certidumbre a los inversionistas nacionales y. extranjeros serdn aquellas que
resultardan menos afectadas y que podrdn reiniciar un proceso de reactivacién
econémica de continuar con el proceso de reforma estructural y de fortalecimiento de
las finanzas publicas para aumentar la productividad de la economia, de tal manera
que México se diferencie atin més del resto de las economias emergentes.
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Condiciones Legales

Ley sobre el contrato del seguro
Por el contrato de seguro, la empresa aseguradora se obliga, mediante una prima, a
resarcir un dafio 0 a pagar una suma de dinero al verificarse la eventualidad prevista

en el contrato.

La empresa aseguradora estar4 obligada a entregar al contratante del seguro, una
poliza en la que consten los derechos y obligaciones de las partes..

Las declaraciones firmadas por el asegurado serén la base para el contrato, si la

empresa le comunica su aceptacién dentro de los plazos que fija el articulo .6 de la- -

presente ley.

La propuesta del seguro, los consentimientos - para ser asegurado , la péliza de
seguro, los certificados individieles que se expidan, las clausulas y  endosos
adicionales y en su caso, el registro de asegurados, constituyen prueba del contrato
del seguro.

El asegurado estard obligado a declarar por escrito a la empresa aseguradora, de
acuerdo con el cuestionario relativo, todos los hechos importantes para la apreciacién
del riesgo que puedan influir en las condiciones convenidas, tales como los conozca o
deba conocer en el momento de la celebracién del contrato.

Si el contrato se celebra por un representante del asegurado, deberdn declararse
todos los hechos importantes que sean o deban ser conocidos del representante y del
representado.

El agente necesitara.-autorizacion especial para modificar las condiciones generales de
las pélizas, ya sea en provecho o en perjuicio del asegurado.

Aun cuando la empresa se reasegure contra los riesgos que hub1ere asegurado,
seguird siendo la tnica responsable respecto al asegurado. - :

Si el contenido de la péliza o sus modificaciones no concordaren con la oferta, el
asegurado podra pedir la rectificacion 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 poliza o de sus modificaciones. '
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Prescripcion.- (Todas las acciones que se deriven de un contrato de seguro
prescribirdn en dos afios, contados desde la fecha del acontecimiento que les dio
origen).

Disposiciones del contrato del seguro sobre las personas: el seguro de personas
puede cubrir un interés econémico de cualquier especie, que resulte de los riesgos de
que trata este titulo, o bien dar derecho a prestaciones independientes en absoluto de
toda pérdida derivada del sinjestro.

Ley General De Instituciones y Sociedades Mutualistas De Seguros
La-presente Ley tiene por objeto regular la organizacién y funcionamiento de las.

‘instituciones y sociedades mutualistas de seguros; las actividades y operaciones que
las mismas podran realizar; asi como las de los agentes de seguros y demaés personas

relactonadas con la actividad aseguradora, en proteccién de los intereses del pubhco o

usuario de los servicios correspondientes.

En la aplicacién de la presente Ley, la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico con
la intervencién, que en su caso, corresponda a la Comisién Nacional de Seguros y
Fianzas, debera procurar un desarrollo equilibrado del sistema asegurador, v una
competencia sana entre las instituciones de seguros que lo integran.

El ramo de salud s6lo deberd practicarse por instituciones de seguros autorizadas
exclusivamente para ese efecto y a las cuales tinicamente se les podréd autorizar a
practicar, de manera adicional, el ramo de gastos médicos. La operacién y desarrollo
del ramo de salud estar4 sujeto a las disposiciones de caracter general que emita la
Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico, previa opinién de la Comisién Nacional de
Seguros y Fianzas y de la Secretaria de Salud, segtin corresponda.

Para los efectos de esta Ley, se considerardn agentes de seguros las personas fisicas o
morales que intervengan en la contratacién de seguros mediante el intercambio de
propuestas y aceptaciones, y en el asesoramiento para celebrarlos, para conservarlos
‘o modificarlos, segun la mejor conveniencia de los contratantes.

Los agentes de seguros deber&n reunir los requisitos que exija ‘el Reglamento

respectivo, pero en ninglin caso podréa autorizarse a personas que por su posicioén o.
por cualquier circunstancia puedan ejercer coaccién para contratar seguros.
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Para el ejercicio de la actividad de ajustador de seguros, se requerira autorizacién de
la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas. -

Las reaseguradoras registradas deberan sujetarse a las directrices de politica general
que en materia aseguradora sefiale la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico.

Las Filiales podrén realizar las mismas operaciones que las Instituciones de Seguros,
a menos que el tratado o acuerdo internacional aplicable establezca alguna
restriccion.

Las instituciones de seguros, sélo podran realizar las operaciones siguiéntes:

I.- Practicar las operaciones de seguros, reaseguro y reafianzamiento a-que se refiera
esta Ley;

IL.- Constituir e invertir Ias reservas preVIStas enla Ley;

~III.- Administrar las sumas que por concepto de dividendos o 1ndemmzac10nes les”
confien los asegurados o sus beneficiarios;

III Bis.- Administrar las reservas correspondientes a contratos de seguros que tengan
como base planes de pensiones relacionados con la edad, jubilacién o retiro de

personas a que se refiere el segundo parrafo de la fraccion I del articulo 8o: de esta

Ley;

IV.- Actuar como institucién fiduciaria en el caso de fideicomisos de administracién
en que se afecten recursos relacionados con el pago de primas por los contratos de
seguros que se celebren, asi como cuando se trate de fideicomisos privados
complementarios de seguros obligatorios a que se refiere el articulo 52 Bis-2 de esta

Ley, como excepcion a lo dispuesto en el articulo 350 de la Ley General de Titulos y
Operaciones de Crédito.

V.- Administrar las reservas retenidas a instituciones del pais y del extranjero,
correspondientes a las operaciones de reaseguro y reafianzamiento;

. VL- Dar en administracién a las instituciones cedentes, del pafs o del extranjero, las

reservas constituidas por primas retenidas correspondientes a operaciones de

reaseguro o reafianzamiento; |

VI.- Dar enadiministracién a las instituciones cedentes, del pais o del extranjero, las
reservas constituidas por primas retenidas correspondientes a operaciones de
reaseguro o reafianzamiento;

VIL- Efectuar inversiones en el extranjero por las reservas técnicas o en cumplimiento -

de otros requisitos necesarios, correspondientes a operaciones practicadas fuera del " -
pafs; |
VIII.- Constituir depdsitos en instituciones de crédito y en bancos del extranjero en
los términos de esta Ley;
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IX.- Recibir titulos en descuento y redescuento a institucionés y organizaciones
auxiliares del crédito y a fondos permanentes de fomento econémico destinados en
fideicomiso por el Gobierno Federal en instituciones de crédito;

X.- Otorgar préstamos o créditos;

X bis.- Emitir obligaciones subordinadas que deberan ser obligatoriamente
convertibles a capital, hasta por un monto igual al capital pagado de la institucion.
XI.- Operar con valores en los términos de las disposiciones de la presente Ley y de la
Ley del Mercado de Valores;

XI bis.- Emitir documentos que otorguen a sus titulares derechos de crédito conforme
a la Ley del Mercado de Valores que puedan ser materia de oferta publica y de
intermediacién en el mercado de valores en términos de lo previsto en la citada ley y
en las disposiciones de caracter general que expida la Comisién Nacional de Valores
para estos efectos, siempre y cuando tales emisiones no se ubiquen en los supuestos a
que se refiere el articulo 62 de esta Ley;

XII.- Operar con documentos mercantiles por cuenta propia, para la realizacién de su
objeto social; -

XIII.- Adquirir, construir y administrar viviendas de interés social e mmuebles
urbanos de productos regulares;

XIV.- Adquirir los bienes muebles e mmuebles necesarios para la realizacion de su -
objeto social; ~

XIV Bis.- Invertir en el capital de las administradoras de fondos para el retiro y en el
de las sociedades de inversion especializadas de fondos para el retiro, en los términos
de la legislacion aplicable;

XV.- Actuar como comisionista con representacion de empresas exfranjeras para
~ efectos de lo previsto en los incisos 1) y 2) de la fraccién III del articulo 3o. de esta
Ley;y

XVI.- Efectuar, en los términos que sefiale'la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico, las operaciones anélogas y conexas que autorice. -

Las instituciones de seguros al realizar su actividad deberén observar los siguientes
principios:

L.- Ofrecer y celebrar contratos en relacion a las operaciones autorizadas, en términos
‘de las disposiciones legales aplicables y conforme a los sanos usos y costumbres en
materia de seguros con el prop6sito de lograr una adecuada seleccién de los riesgos
gue se asumar;

IL.- Determinar sobre bases técnicas, las primas netas de riesgo a fin de garantizar con
un elevado grado de certidumbre, el cumplimiento de las obhgaaones que al efecto

contraigan con los asegurados;
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[IL.- Prever que las estipulaciones contenidas en la documentacién contractual -
correspondiente a las diversas operaciones de seguro asf como en la determinaci6n
del importe de las primas y extraprimas, su devolucién y pago de dividendos o
bonificaciones, en caso de que se contrate ese beneficio, no den Iugar a la
disminucién de la prima neta de riesgo;

IV.- Indicar de manera clara y precisa, en la documentacién contractual de las
operaciones de seguros y la relacionada con éstas, el alcance, términos, condiciones,
exclusiones, limitantes, franquicias o deducibles y cualquier otra modalidad que se
establezca en las coberturas o planes que ofrezca la institucién de seguros asi como
los derechos y obligaciones de los contratantes, asegurados o beneficiarios. De igual
‘manera, se deberd procurar claridad y precisién en la comunicacién individual o
colectiva que por cualquier medio realicen las instituciones de seguros con sus
asegurados, contratantes y beneficiarios o con el publico en general

Las instituciones de seguros deben diversificar las responsabﬂu:lades que asuman al
realizar las operaciones de seguros y reaseguro.

La propaganda o publicidad que las instituciones de seguros efectiien en territorio -
nacional o en el extranjero, se sujetaran a las disposiciones de caracter general que
dicte 1a Comisjon Nacional de Seguros y Fianzas.

Las instituciones y sociedades mutualistas de seguros serdn declaradas en estado de
disolucion, en cualquiera de los siguientes casos:

I.- Cuando venza el plazo de duracién fijado en el contrato social o cuando aquél se
dé por vencido anticipadamente de acuerdo con la Ley General de Sociedades

Mercantiles;

II.- Cuando sea revocada la autorizacién para operar como institucién o sociedad
mutualista de seguros;

I11.- Cuando el capital social se reduzca a menos del minimo legal;
IV.- Cuando, tratindose de sociedades mutualistas, el minimo de asociados o el

volumen de valores asegurados y de cuotas, sean inferiores a los establecidos en esta
Ley; '
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V.- Cuando por cualquiera otra causa, la disolucién deba decretarse conforme a esta
Ley.

Los servidores ptblicos de la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico y de la
Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, para el desempefio de las funciones que les
atribuyen las disposiciones juridicas en materia de seguros, podran emplear las
siguientes medidas de apremio:

I.- Multa por el equivalente de cien a dos mil quinientos dias de salario minimo
vigente en el Distrito Federal en el momento en que se realiz6 la conducta que
motivé la aplicacién de la medida de apremio. En caso de que persista el desacato o
- resistencia podran imponerse nuevas multas por cada dfa que transcurra sin que se
obedezca el mandato respectivo;

I1.- Fractura de cerraduras; y

IIL.- Solicitar a las autoridades civiles su apoyo oportuno y eficaz para que dichos
servidores ptablicos puedan efectuar los actos inherentes a sus funciones.

Reglamento de la CNSF en materia de Inspeccién Vigilancia y Contabilidad

Reglamento de la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas en Materia de Inspeccion,
Vigilancia y Contabilidad (Publicado en el Diario Oficial de la Federacién del 14 de
enero de 1991).

Quedan sujetas a lo dispuesto por este Reglamento las instituciones de seguros, las
sociedades mutualistas de seguros, las instituciones de fianzas, y las demas personas
y empresas sometidas a las leyes General de Instituciones y Sociedades Mutualistas
de Seguros y Federal de Instituciones de Fianzas, asi como otras leyes, reglamentos y
disposiciones administrativas aplicables, en materia de seguros y fianzas.

Las personas fisicas y morales sujetas a la inspeccién y vigilancia de la Comisién,
estaran obligadas a prestar a los visitadores o inspectores encargados de la practica
de las visitas, todo el apoyo que les requieran, proporcionando los datos, informes,
registros, libros de actas, auxiliares, documentos, correspondencia, y en genéral, la
documentacién que los mismos estimen necesaria para el cumplimiento de su
cometido, pudiendo tener acceso a sus oficinas, locales y demés instalaciones.

La Comisién practicara la inspeccién a que se refiere este Reglamento a las personas
sefialadas en el articulo lo., a través de visitas ordinarias, especiales y de -

investigacion.
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La inspeccién que practique la Comisién se efectuaré a través de visitas que tendran
por objeto revisar, verificar, comprobar y evaluar los recursos, obligaciones y
patrimonjo de las personas sujetas a la misma, asi como las operaciones,
funcionamiento, sistemas de control y, en general, todo lo que pudiendo afectar la
posicion financiera y legal, conste o deba constar en los registros, a fin de que se

ajusten al cumplimiento de las disposiciones que las rigen y a las sanas practicas en
la materia.

De toda visita de inspeccién deberd formularse un informe general que
comprenderé, en su caso, los informes parciales que se hubieren producido durante -
el curso de la visita.

Las personas fisicas y morales a que se refiere el articulo.lo. de este Reglamento, =
estan obligadas a llevar en forma regular, libros y registros de contabilidad en los-que
se haran constar al dia, todas las operaciones que realicen y que signifiquen variacién -
en su activo o en su pasivo o que impliquen obligaciones directas o contingentes;
para lo cual podran adoptar un sistema de registro aprobado previamente por la

Comisién, siempre que con él se pueda tener un control completo de dichas -

operaciones, asi como efectuar una comprobacién adecuada de las mismas.

La contabilidad debera estar al corriente en los términos de las disposiciones legales
aplicables en cada caso, con una clara separacién o identificacién de las diversas
operaciones que tengan autorizadas.

Las personas a que se refiere el articulo 1o. de este Reglamento, que estén obligadas
legalmente a publicar sus estados financieros, dardan cumplimiento a dicha obligacién
en la forma y términos que establezca la Comisién, mediante disposiciones de
caracter general.

Reglamento de Agentes de Seguros y Fianzas

_El Reglamento de Agentes de Seguros'y de Fianzas establece que los intermediarios
de seguros personas fisicas vinculados a una institucién por una relacién de frabajo,
.. no pueden prestar sus servicios a otras instituciones, excepto cuando éstas otras estén
facultadas a practicar operaciones y ramos diferentes .

Por el contrario, se establece que los agentes de seguros persona fisica que se -

dediquen a esta actividad, con base en contratos mercantiles, y los agentes persona
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moral, pueden intermediar en la' contratacién de seguros para -una: o varias
instituciones de seguros.

Para todos los Agentes mencionados se exceptiian de las observaciones anteriores los
seguros de pensiones derivados de leyes de seguridad social siempre que se hayan
celebrado y estén en vigor los contratos mercantiles de intermediacién en la
contratacién de seguros o de fianzas correspondientes.

Los agentes de seguros persona moral deben constituirse como sociedad anénima y
tener pagado el capital minimo que determine la Comisién Nacional de Seguros y.
Fianzas.

A su vez, los agentes apoderados, son personas fisicas que s6lo pueden prestar sus
servicios a un agente persona moral cuando éste cuente con la autorizacién para -
intermediar en todas las operaciones o ramos, pero pueden prestar sus servicios a
dos o méas agentes persona moral, siempre y cuando éstos no estén autonzados a
intermediar en las mismas operaciones o ramos. ' -

De acuerdo al Reglamento de Agentes de Seguros y de Fianzas, para actuar como
agentes o apoderados. se requiere autorizacién de la C.N.S.F., la cual la otorgard o
negara discrecionalmente. Tales autorizaciones tienen caracter de intransferibles y
pueden otorgarse con las modalidades que determine la propia C.N.S.F.

Los requisitos para ejercer la actividad de intermediario de seguros, ya sea vinculado
a las instituciones de seguros por una relacion de trabajo o con base a contratos

mercantiles, son los siguientes:

Para obtener la autorizacion de agente persona fisica o apoderado se requerira:
L.- Ser mayor de edad;

II.- En caso de ser extranjero debera contar con la documentacién que compruebe la
calidad migratoria que le permite actuar en el pais como agente;

III.- No tener alguno de los impedimentos a que se refiere el articulo-13. del
Reglamento de Agentes de Seguros y de Fianzas;

IV.- Haber concluido estudios de preparatoria o equivalentes,
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V.- Acreditar ante Ja Comision que se cuenta con la capacidad técnica para ejercer las
actividades de intermediacién a que-se refiere el Reglamento de Agentes de Seguros
y Fianzas.

La C.N.SFF. tendrd la facultad de evaluar la capacidad técnica de las personas que
soliciten la autorizacién o refrendo como agentes personas fisicas o apoderados,
mediante la aplicaciéon de exdmenes ante la misma o las personas morales que
designe para tal efecto. ‘

La C.N.S.F. sefialard los documentos e informacién que deberan proporcionarse con
la solicitud de autorizacién o refrendo para ejercer las actividades de intermediacion. -

Tratandose de personas fisicas vinculadas a las instituciones por una relacién de -
trabajo, que pretendan ejercer las actividades de intermediacién, la autorizacién -
- correspondiente debera ser solicitada por conducto de las propias instituciones.
- En el caso de apoderados, la autorizacién correspondiente deberd ser solicitada por
conducto de los agentes personas morales.

Esta ley establece las garantias de cumplimiento de las respensabilidades de los
agentes de seguros, la inhabilitacién para ejercer la actividad de agentes de seguros,
asi como sanciones aplicables a los agentes de seguros.

Ley General de Seguros y Fianzas

Las empresas de seguros solo podran organizarse y funcionar de conformidad conla -
Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.

Los seguros sociales quedaran sujetos a las leyes y reglamentos sobre la materia.
Legislacién de Seguros Sociales

El patrono que haya asegurado a los trabajadores a su servicio contra riesgos de
trabajo, quedara relevado, en los términos de ésta ley, del cumplimiento de las

obligaciones que sobre responsabilidad por esta clase de riesgos establece la ley . -
federal del trabajo. :

“Por lo anterior, el patrono no deberd preocuparse por pagar las indemnizaciones . - -

aplicables a jos casos de fallecimiento e incapacidad, motivadas por un riesgo de
trabajo.
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El seguro social es garantia de derecho humano a la salud, a la asistencia médica, la
proteccion de los medios de subsistencia y los servicios soc1ales necesarios para el
bienestar individual y colectivo.

El ISSSTE es garantia de derecho humano a la salud, a la asistencia médica, a la
proteccién de los riesgos de subsistencia y a los servicios sociales necesarios para el
bienestar individual y colectivo, en cuanto a derechos y garantias para empleados
y/o familiares en relacibn de una remuneracién de salario con empresas
paraestatales y dependencias gubernamentales. En general los trabajadores
conocidos como servidores publicos o burécratas.

E]l IMSS comprende cinco seguros:

a) Riesgos de Trabajo

b) Enfermedades y maternidad

- ¢) Invalidez, vejez, cesantia en edad avanzada y muerte
d) Guarderia para hijos de aseguradas

e) Retiro

Los beneficios se dividen en:

a) Beneficios a derechohabientes (trabajadores)
b) Beneficios a dependientes econdmicos (familiares)

Otras Leyes
Constitucion Politica Mexicana (5 de febrero de 1917).

Es la primera en el mundo en declarar y proteger lo que después se han llamado
- Garantias Sociales es decir, el derecho que tienen todos:los hombres para llevar una.
existencia digna y el deber del estado de asegurar que asi sea y se cumpla con lo
establecido denfro de ésta.

La Constitucién es la ley maxima y a ella se subordinan. todas las demés leyes, el
contenido del titulo sexto, se refiere al “Trabajo y Previsién Social” que consta de un
solo artxculo, el 123.

- Dicho articulo establece que “toda persona tiene el derecho al trabajo digno y
socialmente ¢til y para tal efecto se promoverén la creacion de empleos y la
organizacion social para el trabajo”.
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El articulo 123 vigente comprende dos partes: en la primera “A” .- se reglamentan las -
relaciones laborales entre trabajadores y patrones.

La segunda “B”.- se refiere a esas mismas relaciones cuando se establecen entre los
poderes federal y los servidores ptiblicos (este apartado se adicion6é el 21 de
diciembre de 1960).

La Ley reglamentada del inciso “A” es principalmente la Ley Federal del Trabajo, la
del “B” la Ley de los trabajadores al Servicio del Estado (empleados federales).

Las fracciones que mas nos conciernen del apartado “A” son:

. La décima.- Los empresarios seran responsables de los accidentes de traba]o y las .
enfermedades profesionales de los trabajadores, sufridas con.motivo o en ejercicio de . - -

una profesién o trabajo que ejecuten, por lo tanto, los patrones deberan pagar la
indemnizacién correspondiente. Esta responsabilidad subsistira atn en el caso de.
que el patrono contrate el trabajo por medio de un intermedjiario.

La vigésima segunda.- el patrono que despida a empleado sin causa justificada estara
obligado' a indemnizacién -con el importe de tres meses de salario. Asimismo, el
patrono tendré obligacién de indemnizar al trabajador cuando se retire del servicio
por falta de providad del patrono o por percibir malos tratamientos, ya sea, en su
persona o en la de sus familiares.

La vigésima novena.- es de utilidad la ley del seguro social y en ella comprendera
seguros de invalidez, de vejez, de vida, de cesacién involuntaria. del trabajo, de
enfermedades y accidentes, de servicios de guarderia y cualquier otro encaminado a
la proteccién y bienestar de los trabajadores, campesinos, no asalariados y -otros
sectores sociales y sus familiares.

Las fracciones que més nos conciernen del apartado “B” son:
La décimo primera.- la seguridad social se organizara conforme a las 51gu1entes bases

mismas:

Cubrira accidentes y enfermedades profesmnales, las enfermedades no profesmnales
y maternidad; la jubilacién, la de invalidez, ve]ez y muerte.

En caso de accidente y enfermedad, se conservard el derecho al trabajo por el tiempo-
que determine la ley.
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Los familiares de los trabajadores tendran-derecho a asistencia médica y medicinas
en Jos casos y en la proporcién que determine la ley.

Se establecerdn centros para vacaciones y para recuperacién, asi como tiendas
econémicas para beneficios de los trabajadores y sus familiares.

Se proporcionaréa a los trabajadores habitaciones baratas, en arrendamiento o venta,
conforme a los programas previamente aprobados.

Ademas, el estado establecera un fondo Nacional de la Vivienda a favor de dichos
trabajadores.

Ley Federal del Trabajo

Una de las leyes-que reglamenta actualmente el apartado “A” del articulo 123 es la
Ley Federal del Trabajo (18 de agosto de 1931).

Esta ley regula conceptos como:

Contratos de trabajo, jornadas de trabajo, dias de descanso, vacaciones, aguinaldos, -
reparto de utilidades, salarios y riesgos de trabajo como: accidentes de trabajo,
incapacidad . temporal, = incapacidad permanente, muerte, asistencia médica
quirargica, rehabilitacién, hospitalizacién, etc..

Ley del Impuesto Sobre la Renta

El estado contribuye de manera muy importante en el establecimiento de planes de

previsién social, ya que mediante el tratamiento favorable que da a los
confribuyentes, permite el establecimiento de éstos planes considerandolos como
gastos deducibles los erogados por éstos conceptos.

En el capitulo segundo de las deducciones, seccion primera en el articulo 24,
establece que los gastos son deducibles y en particular en el articulo 28 que establece:

La creaci6én o incremento de reservas par fondos de pensiones o jubilacién del
personal, complementarias a las que establece el Seguro Soc1a1 y de pmnas de
antigiiedad constituidas en los términos de ésta ley. :

Por otra parte, el articulo 24 fraccion XII y XIII de dicha ley, establece las deducciones
autorizadas; esto es, -cuando se trate de gastos de prevision social, jubilaciones,
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fallecimiento, invalidez, servicios médicos y hospitalarios, subsidios por incapacidad,

‘becas educacionales, fondos de ahorro, actividades deportivas y culturales, canasta

bésica, etc.

Estas deberan otorgarse en forma general en beneficio de todos los trabajadores y
conforme a los plazos y requisitos que se fijen en el reglamento de esta ley. Los pagos
de las primas por seguros o fianzas que se contraten conforme a las leyes de la
materia y correspondan a conceptos que esta ley sefia la como deducibles.

Los articulo del Reglamento de la Ley del Impuesto Sobre la Renta a los que nos
referiremos son: 19, 20, 21, y 22.

El 19 enuncia las siguientes distinciones, hacia los trabajadores:

a) Personal de confianza y sindicalizado. -

b) Beneficios diferentes para diferentes sindicatos.

c) Personal con un riesgo sensiblemente mayor y.

d) El personal que labore en establecimientos ubicados en el extranjero.

Asimismo, nos habla que tratdndose de planes de seguros de vida, solo se asegura a
trabajadores.

El 20 nos dice que los planes deben ser. proporcionales, que en los planes
contributorios deben estar el 75% o maés del personal.

El 21 nos dice que no pueden dar anticipos sobre la pensi6n, que seran tinicos, y que
la base para la pension de trabajadores de confianza sera como minimo, la’
percepcion de los altimos 12 meses.

El 22 reglamenta el fondo de ahorro:

a) Que no exceda el 13% de 10 veces de salario minimo.

b) Que las aportaciones se pueden retirar una vez al-afio o al término de Ia relacion
de trabajo.

c) Que el fondo se destine a otorgar préstamos a los trabajadores y el remanente se
invierta en valores autorizados por la Comision Nacional de Valores.

Investigacion y Desarrollo

Generalmente las aseguradoras tiene un 4reas de nuevos productos, estas areas son
las encargadas de disefiar los producto que pretender manejar, muchas veces sélo se .
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hacen modificaciones a los productos ya registrados. Las modificaciones, son
resultado de las necesidades que tienen los asegurados, en otros casos, se formulan
nuevos productos en conjunto con areas como: ventas, mercadotecnia etc. y se
desarrolla un producto especifico para cubrir necesidades de un mercado particular.

Generalmente no se hacen gastos adicionales para investigacién y desarrollo, los
empleados en las dreas que se mencionaron anteriormente son las dedicadas para
tales fines. En todo caso, el gasto para investigacién y desarrollo es el sueldo del
empleado.

Proteccion de Patentes

Cada uno de los productos del sector asegurador estan protegidos por su nota .
técnica; la nota técnica es el documento.que garantiza la correcta operacion -del
seguro, como ya se habia mencionado anteriormente. |

El registro de un producto de seguros mediante una nota técnica, garantiza la
autenticidad de la misma. La nota técnica es autorizada por la Comisién Nacional de
Seguros y Fianzas y ésta es tratada de forma confidencial.

Mecanismos Usados en la Produccion

Los productos de una compafifa aseguradora son las poélizas, y los. principales
elementos con los que cuenta para su produccién, son las computadoras, méquina de
fax, impresoras, servidores electronicos de internet, luz, etc...

Otros elementos que necesita para el servicio son:

Servicios de salud

Servicio para vehiculos automotores
Servicios legales

Servicios de promocién y propaganda
Servicios de agentes

Servicios de ajustadores

Servicios de imprenta

Servicios de telecomunicaciones
Proveedores de papeleria
Proveedores de equipo y mantennmento de computadoras
Recursos humanos
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3.2 Analisis Interno
Competidores.- Directos, Potenciales y Otros.

El Seguro de Vida Grupo no es facilmente diferenciado; ya que esta disefiado en las
aseguradoras de forma similar, esto es en parte a que los parametros técnicos basicos
del seguro no cambian y debido a la finalidad que tiene como tal (asegurar a grupos
de empleados), sin embargo, existen algunas variantes, que son minimas y no muy
significativas. Las modificaciones a las que recurren las aseguradoras son: esfuerzos
por que la prima de tarifa (Io que tiene que pagar el cliente por asegurarse) sea cada
vez menor esto lo hace jugando con el pago de comisiones, asf como con dividendos;
tratando de afinar las tablas de mortalidad del seguro de grupo, otorgar descuento
- por volumen etc. Todo esto ocasiona que la rivalidad que hay entre competidores sea
mayor, y que sean otros elementos como: la lealtad, la confianza a la cual se han
hecho acreedoras las aseguradoras, el servicio, el profesionalismo de los agentes de
seguros, las promociones y campafias. publicitarias entre otros, por lo que para hacer
que el Seguro. de Vida Grupo sea diferenciado, hay que tomar en cuenta todos los
factores posibles que dependan de él para propiciar una competencia cada. vez
mayor.

Se puede considerar como competidores potenciales a Aseguradora Hidalgo, Grupo
Nacional Provincial, Seguros Comercial América, Seguros Monterrey-Geo New York
Life, Seguros Inbursa, y a Seguros Génesis; por su aportacién en el seguro de vida.

Es de notar que, Aseguradora Hidalgo es una empresa fuerte en el ramo del seguro
de vida y por su participacién en el seguro de vida, resulta ser un competidor
altamente potencial para todas las demas aseguradoras. Esto es debido a que, la
S.H.C.P. precisa que la institucién ha sido facultada para participar en operaciones de
seguro de vida, y que por decreto presidencial, Aseguradora Hidalgo dispone de
exclusividad para la venta de pélizas de seguros entre los servidores publicos, los
que son alrededor de tres millones de clientes. Sin embargo, el sector asegurador ha
manifestado su rechazo por considerar que ejerce una competencia desigual.

El resto de las compafiias aseguradoras se pueden considerar como competidores -
directos entre ellas, sin dejar de pensar que pueden tener entre sus objetivos formar -
parte del grupo de los competidores potenciales.

Hay una participaciébn del 20% conformado por cinco aseguradoras; - ésta
participacién es tan poca que podemos considerar a este grupo de aseguradoras

como pequefios competidores, peroc competidores directos e inmediatos entre ellas.. - -
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Estos pequefios competidores no se deben dejar al olvido, ya que en México son’
empresas que empijezan, pero que.en el extranjero algunas de ellas estdn bien.

consolidadas.

Se muestra a continuacion la participacién en el 2001 de las compaiiias aseguradoras
en el mercado del seguro de vida.

COMPANIAS DE SEGUROQOS i PARTICIACION EN EL
: MERCADO

ASEGURADORA HIDALGO; S.A. T e TR TR9a0G j;zg
GRUPO NACIONAL PROVINCIAL o 18.60%
SEGURQOS COMERCIAL AMERICA 10.70%
SEGUROS MONTERREY, GEO NEW YORK LIFE i 7:60%
SEGUROS INBURSA, GRUPO FINANCIERO INBURSA T 6.80%
SEGUROS GENESIS, S.A. DE C.V. L . 6.30%
SEGUROS BANAMEX AEGON 3.70%
SWISS RE MEXICO, S.A. j 3.10%
SEGUROS BANCOMER, S.A. E T 260%
ASEGURADORA INTERACCIONES 1.90%
SEGUROS BANORTE GENERALI ' 1.30%
AIG MEXICQ SEGUROS INTERAMERICANA T 0.80%
SEGUROS TEPEYAC, S5.A. 0.80%
SEGUROS BBV PROBURSA i 0.70%
ING SEGUROQS, S.A. DECV. 0.60%
SEGUROS ATLAS 0.60%
SEGUROS BITAL 0.50%
ZURICH VIDA COMPANIA DE SEGUROS 0.50%
ALLIANZ MEXICO, S.A. COMPANIA DE SEGUROS 0.40%
GENERALI MEXICO COMPANIA DE SEGUROS | 0.30%
KEMPER DE MEXICO COMPANIA DE SEGURCS '; 0.30%
PRINCIPAL MEXICO COMPANIA DE SEGUROS ; 0.30%
SANTANDER MEXICANO, COMPANIA DE SEGURO 0.30%
ACE SEGUROS ' 0.20%
COMBINED SEGUROS MEXICOQ, S.A. DE C.V. 0.20%
LA METROPOLITANA COMPANIA DE SEGURQOS 0.20%
RELIANCE NATIONAL DE MEXICO, S.A. 0.20%
SEGURQOS SERFIN, 5.A. GPO. FIN. SANTANDER SERFIN ' 0.20%
AMERICAN NATIONAL MEXICO CIA. DE SEGUROS DE VIDA 0.10%
GENERAL DE SEGUROS 0.10%
LA LATINQAMERICANA SEGURQS, S.A. . 0.10%
LA PENINSULAR SEGURQS, S.A. . . 0.10%
PREVISION OBRERA SOCIEDAD MUTUALISTA DE SEGUROS . . 0.10%
SEGUROS AFIRME, S.A. 0.10%
SEGUROS DEL CENTRO, S.A 0.10%
SEGUROS EL POTOSI S 0.10%.
TOTAL { 99.80%
Tabla 11 ‘ ' Fuente: www.cnsf,gob.mx
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El restante 0.20% se encuentra .repartido entre ‘las siguientes. compafiias -
aseguradoras:

CHUBB DE MEXICO COMPANIA DE SEGUROS
DECO SEGUROS, S.A.DEC.V.

HARTFORD SEGUROS, S.A. DE C.V.

SKANDIA VIDA

TOKIO MARINE CIA. DE SEGUROS

Distribucién del Seguro de Vida Grupo

La contratacion del Seguro de Vida Grupo, se puede hacer a través de un agente de
seguros, quien es un profesional debidamente capacitado y autorizado por la
Comisiéon Nacional de Seguros .y Fianzas, ¢ directamente un .las oficinas
aseguradoras por medio de ejecutivos de cuenta. '

Los agentes de seguros:!1

Para efectos de la LGISMS, se consideran intermediarios de seguros, siempre que
cumplan con los requisitos establecidos en el Reglamento de Agentes de Seguros'y.
de Fianzas, los siguientes:

a) Agentes persona fisica vinculados a las instituciones de seguros por una
relacién de trabajo, para desarrollar esa actividad;

b) Agentes persona fisica que se dediquen a esta actividad con base en contratos
mercantiles;

- ¢) Agentes persona moral, que se constitiya para operar en esta actividad;

d) Apoderados de persona moral, quienes habiendo celebrado contrato de
mandato con agentes persona moral, quedan expresamente facultados para
desempefiar a su nombre alguna o algunas de las actividades de
intermediacién.

Es muy importante el papel que juega el agente de seguros, en cualquiera de sus
modalidades, dentro de la intermediacién de seguros; ya que su actuacién afecta de
manera positiva o negativa, tanto al usuario de los seguros como a las compafiias de -

seguros.

1 http:/ / www.condusef.gob.mx
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En efecto, la actuacién negligente o falta de capacitacién adecuada-del agente de
seguros pude provocar que los riesgos a los que est4 expuesto el usuario del seguro
no se cubran adecuadamente o de manera més completa posible.

La labor fundamental del agente es identificar la necesidad especifica de proteccién
de cada usuario, para estar en posibilidad de ofrecerle el mejor producto, que sera
aquel que:

e Cubra adecuadamente los riesgos a los cuales estd expuesto o sus bienes (y no
aquel producto que le dé mas comisién al agente);

» Tenga el menor costo posible de entre los que ofrecen la cobertura adecuada (para
lo cual, cuando esté en posibilidad de hacerlo, el agente cotizara con varias
compaiifas antes de colocar el riesgo);

* En igualdad o similitud de precio, otorgue el mejor servicio (para lo cual debe
tomarse en cuenta el tiempo de respuesta en la atencién y pago de siniestros, la
calidad de los proveedores, etc.) :

El agente de seguros no debe limitarse. a ser un simple intermediario entre la
compafiia de seguros y el usuario: debe ser.también un asesor de la persona que
requiere la pdliza de seguro, por lo tanto, su labor implica ademéas de una
responsabilidad profesional, una responsabilidad moral, por la naturaleza de los
intereses que estan en juego.

Una inadecuada labor del agente puede llegar a originar, en un caso extremo, que el

usuario pierda todo su patrimonio, debido a que la comparia de seguros decline el
pago de una reclamacién por el hecho de no haberse contratado la cobertura

necesaria, cuando el usuario asegurado estaba en el entendido, erréneamente, de que

coritaba con una proteccién completa.

A su vez, la actividad del agente incide en los resultados de la compaiiia de seguros,
ya que un buen agente de seguros no es aquél que “vende mucho”, sino que ademas
va creando una cartera sana.

. No debemos perder de vista que el primer suscriptor (seleccionador) de riesgos es el

agente de seguros, ya que es quien tiene contacto ocular con la persona o el bien'que
se pretende asegurar.

Por lo tanto, si el agente no proporciona que el usuario ponga en conocimiento de la

- compafiia de seguros todos los hechos que le permitan una adecuada apreciacién del
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riesgo y con ello cobre la tarifa correcta, puede llevar a la compaiifa de seguros a-

operar con primas insuficientes que I originaran pérdidas en su ejercicio..

Por otra parte, si el agente no explica en forma correcta las caracterfisticas, ventajas,
limitaciones y exclusiones del producto, el usuario puede sentirse defraudado en sus
expectativas y recurrir a la devocién o cancelaciéon de la poliza, con que la venta del
seguro no sera real.

Asimismo, en ocasiones los agentes de seguros, con el afdn de ganar al cliente le
ofrecen descuentos no autorizados por la compaiifa de seguros, o se comprometen a
plazos de entrega que la compafiia no estd en condiciones de cumplir y por tanto

“pueden reflejarse en quejas o demandas que afectan la imagen de la institucion de-

Seguros.

Final mente, si el agente de seguros otorga una atencién deficiente, la sola calidad del -

producto no garantizara que el cliente lo vuelva a comprar. No se debe olvidar que
un usuario satisfecho serd un usuario frecuente y que no hay mejor publicidad que la
que puede hacer el usuario satisfecho.

De aqui podemos concluir que el enemigo a vencer en el caso del agente de seguros
es la improvisacién, por lo que el arma requerida para vencer a dicho enemigo es la
capacitacion.

Otra forma de canalizar la venta .de un seguro, ademas de los agentes son: los
ejecutivos de cuenta, empleados de la compafifa aseguradora, y en general las dreas
de ventas, promocién y mercadotecnia de las compafifas aseguradoras.

En el Seguro de Vida Grupo, podemos encontrar que el mercado meta son los
empleados de las empresas; por lo que los clientes principales del Seguro de Vida
Grupo serén los duefios de las empresas.

Clasificacién de compafiias aseguradoras
Al término del segundo trimestre del 2001 el sector asegurador. estaba conformado

por 72 compaiiias, de las cuales dos eran instituciones de seguros nacionales
(Aseguradora Hidalgo y Agroasemex), tres sociedades mutualistas- de seguros

(Previsién Obrera, Proteccién Pesquera, y Torreén Soc. Mut.) y el resto-son -

instituciones de seguros privadas. Asimismo, 16 empresas estaban incorporadas a
algan grupo financiero.
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Destaca durante este periodo, la autorizacion que la S.H.C.P. otorg6 a Stewart Title
Guaranty de México para operar como institucion de seguros asf como la adquisicion

de ING Insurance International llevé a cabo de Seguros Comercial América
convirtiéndola en su filial.

CLASIFICACION DE COMPANIAS ASEGURADORAS

Instituciones de Seguros Nacionales
B Sociedades Mutualistas de Seguros
O instituciones Privadas

Gréﬁca 1

.Durante el primer trimestre de 2001 la participacién de las cinco empresas mads
grandes del mercado se ubicé en 5%.44%; éstas fueron: Comercial América (21.52%),

Grupo Nacional Provincial (14.90%), Aseguradora Hidalgo (11.08%), Seguros. Inbursa
(8.61%) y Seguros Banamex Aegon (3.33%). .

Participacion en el Mercado Asegurador

° <3
Grupo Nacional Provincial 14.90% g g
Lo
Aseguradora Hidalgo 11.08% o B
EA (.
Seguros Inbursa 8.61% B3 ﬁ
Seguros Banamex Aegon 3.33% o
(2=
TOTAL 59.44%
Tabia 12 ‘ Fuente: www.cnsf.gob.mx
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El Seguro de Vida Grupo ha sido siempre uno de los mas rentables, ya que el -
resultado de la siniestralidad con respecto a las primas ha sido menor, lo que permite
utilidades muy buenas, después del margen de-utilidad de la compafifa y después
del pago de comisiones a agentes.

El costo del seguro es uno de los factores vitales para analizar profundamente el
concepto de riesgo. El asegurado desea comprender los motivos de las fluctuaciones

- de la prima. El asegurador, a la vez debe servir sus intereses fijando la prima a un

nivel elevado para competir en el mercado. Tanto el asegurador como el asegurado
se interesan por una tarifa justa para que asi se cobre a cada grupo asegurado una
porcién equitativa de las pérdidas totales y del peso de los gastos.

El volumen relativo de los recargos en las primas de seguro sorprende al profano que -
analiza este concepto, pues a veces ascienden al 40% de la prima total No obstante,
debe tenerse en cuenta lo siguiente:

1.- el asegurado recibe en realidad un valor directo superior al que indican las
estadisticas. Los gastos de prevencion de pérdidas, por ejemplo, al igual que los
costos de las reclamaciones y hasta los gastos que eventualmente se devuelven al
asegurado en forma de dividendos se incluyen en la categoria de gastos generales,
por lo que éstos aparecen con mayor importe del que en realidad tienen.

2.- Es un error afirmar que el asegurado no recibe beneficios de la administracién del -
asegurador general, dado que si no fuese por estos gastos, no existiria un mecanismo
de seguros. Los costos de la administracion y distribucion del seguro no son mayores
a los de lanzar al mercado cualquier bien de consumo tangible.

Criterios para una tarifacién correcta:

1.- No debe ser excesiva, si no suficiente para cumplir con el peso de las pérdidas.

- 2.- Debe distribuir el peso de las pérdidas entre los asegurados en forma equitativa.
-3.- Debe revisarse peri6dicamente para reflejar, en el grado que sea posible, el ritmo

de las pérdidas.
4.- Debe estimular, si es posible, las medidas de prevencién.de pérdidas de los
asegurados.

A primera vista estas reglas parecen simples pero, en realidad, presentan problemas
en su aplicacion.
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Finanzas.- Estados de Resultados y Balance General.12

El estado de resultados es el documento contable que proporciona con detalle 1a
informaci6n referente al valor de la utilidad o pérdida del ejercicio.

El estado de resultados de una compafiia aseguradora estén conformados por los
siguientes conceptos:

Prima Emitida.- Es la prima directa més la prima tomada menos cancelaciones mas
rehabilitaciones mas o menos costo de endosos.:

- Prima Directa.- Es la cantidad que el asegurado paga para protegerse contra la
eventualidad o el riesgo que se estipule en el contrato.

Prima Tomada.- Se le llama asi a las primas .derivadas de las operaciones de
reaseguro, en la que la aseguradora esta tomando una parte de riesgo de un negocio.

Cancelacién.- El asegurado disfruta de un plazo legal de 30 dfas para efectuar el pago .
de la prima. Vencido este plazo, los efectos del contrato cesan autométicamente a las
12 hrs. del ultimo dfa, por lo que dichas pélizas son canceladas. Sin embargo la
aseguradora cuenta con 15 dfas adicionales para contabilizar la cancelacion.

Rehabilitacién.- En caso de que hubiese cesado en sus efectos por falta de pago de las
primas, el asegurador podréd rehabilitarlo e un plazo de 30 dias posteriores a su
cancelacion.

Endosos.- son documentos que se agregan al contrato {péliza) y que puedan ya sea
ampliar o limitar los beneficios normales del mismo; existen tres clases de endosos.

Endoso A.- En donde se sefiala cualquier movimiento que implique aumento de
prima, como. puede ser: aumento de suma asegurada, aumentar una ubicacién o un
bien adicional.

Endoso B.- Cualquier movimiento que no modifique la prima: como cambio de
domicilio.

12 Instituto Mexicano Educativo de Seguros y Fianzas, A.C. “Contabilidad de Seguros”.
12 Comisién Nacional de Seguros y Fianzas. “Catdlogo de cuentas contables unificado”. -
12 Comisi6n Nacional de Seguros y Fianzas. “Anuarios estadisticos de seguros”
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Endoso C.- en donde se sefiala cualquier movimiento que implique disminucién de -
suma asegurada: eliminar bienes.

Prima Cedida.- Es compartir la prima con otra compafiia ya sea de seguro o de
reaseguro.

Incremento Neto de La Reserva de Riesgos en Curso.- Representa los fondos
combinados de todas las pélizas retenidas por la compafifa, la cuales, junto con las
futuras primas e intereses, serdn suficientes para cubrir todas las reclamaciones
futuras. La reserva de riesgos en curso se puede definir también como la pmna no
devengada descontando el porcentaje de comisién de los agentes. '

Costo Neto de Adquisicién.- Representa todos aquellos gastos o recuperaciones.de
gastos. por concepto de la venta del seguro como: comisiones a agentes, si la

aseguradora es a la vez reaseguradora, pago de comisiones por reaseguro tomado;

etc.)

Costo Neto de Siniestralidad y Otras Obligaciones Contractuales.- Son todos aquellos
gastos que sean erogados y recuperados por la ocurrencia de un siniestro o el
vencimiento de una obligacién como: siniestros ocurridos, siniestros del reaseguro
tomado, salvamentos, gastos de ajuste derivados de siniestros, etc.)

Incremento de Otras Reservas Técnicas.- En estas reservas estdn la reserva para
riesgos catastroficos, la reserva para fluctuaciones de inversiones, etc.

Gastos de Operacioén Netos.- Son los costos en los que incurre la empresa para llevar
a cabo sus operaciones (sueldos de empleados, depreciaciones, castigos, etc.)

Producto Financiero.- Se refiere a todo tipo de intereses como: intereses sobre valores
gubernamentales, intereses sobre valores de empresas privadas con tasa conocida,
intereses por préstamos sobre polizas, intereses por préstamos hipotecarios, intereses
sobre préstamos al personal, etc.

Impuesto Sobre la Renta.- Son las contribuciones que debe pagar la aseguradora al -
gobierno (5.A.T.: Secretaria de Administracion Tributaria) por la utilidad que generé
durante un afio de servicio.
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Participacién de Utilidades al Personal.- Es el 10% de las utilidades que gener¢ la
aseguradora en el ejercicio y que se debe repartir entre los trabajadores.

Participacién en el Resultado del Subsidio.- Es un porcentaje de utilidad o pérdida
generado por parte de las subsidiarias, a favor de la aseguradora.

Resultado en el Ejercicio.- Es el resultado bruto menos los costos de operacién mas
los productos financieros menos los impuestos, menos la participacién de utilidades
y mas o menos el resultado del subsidio.

Resultado Técnico.- Es la prima retenida (prima emitida - prima cedida) menos el
incremento de la reserva de riesgos en curso, menos costo neto de adquisicion,
menos costo neto de siniestralidad. El resultado técnico del ejercicio, corresponde alo-
que se conoce como utilidad o pérdida técnica.

La utilidad o pérdida bruta del ejercicio, es el resultado técnico del ejercicio menos el .-
incremento de otras reservas técnicas.

Una vez conocidos éstos elementos, se mostraran los estados de resultados desde el
afio 1991 hasta el afioc 2000.

Estado de Resultados del Mercado Total en Miles de Pesos

ANOS | PRIMA EMITIDA  PRIMA CEDIDA INC. NETO DELA RVA. COSTONETO  COSTO NETO DE INCREMENTO DE

DE RGOS, EN CURSO DE SIN.RECLAM.Y  OTRAS RESERVAS
ADQUISICION OTRAS TECNICAS

OBLIGACIONES

Lt o
16, 875 293

R

1862569
Wifiie ez0oenay E%“f

15 161 712

11 188, 169 67.801,792, 12 649
Tabla13 Fuente: CNSF. Anuario Estadistico dé Seguros y Fianzas 2000
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GASTOS DE PRODUCTO IMPUESTO PARTICIPACION DE PARTIC.ENEL RESULTADO DEL
OPERACIONNETOS  FINANCIERO SOBRE LA RENTA UTILIDADES AL PERSONAL  SUBSIDIO EJERCICIO

RdRaR% 1

2 568,586

m— M&m%

”2 123 215

5‘3%

e 280
4, 284 595 8, 388 927
o7

(SR Limgoos

6,547,300 9,086,157
HELIOGZTATE NSO BT RS 08D
10065793  4,088924 371,470 245,564 227592 -2.312,084

Tabla 14

Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Seguros y Fianzas 2060

De estos estados de resultados podemos determinar en un cuadro posterior la
utilidad o pérdida técnica y bruta. Notaremos que en todos los afios analizados,
siempre existe utilidad técnica y que por cierto, en los dos tltimos afios se obtuvo la
mejor utilidad. Por otro lado, vemos que si el incremento en otras reservas técnicas .
resulta ser mayor o igual a la utilidad técnica, obtendremos pérdida bruta en ‘el
ejercicio o nula. Por lo que la utilidad o pérdida bruta en el ejercicio depende en gran
medida del incremento de otras reservas técnicas como son: la de riesgos
catastroficos, las adicionales para seguros especializados, la de prevision, la especial
de prevision para siniestros, la de contingencia entre otras.

Como podemos notar, siempre hay utilidad técnica en los ejercicios; esto es porque la
realizacion técnica del seguro debe garantizar la utilidad en su construccién para que
sea un negocio rentable.

Finalmente el resultado del ejercicio, est4 determinado en gran medida de: la utilidad
o pérdida bruta, de los gastos de operacion y del producto financiero principalmente.

De esta forma vemos que aunque en los afios de 1995 a 1998 hubo pérdida bruta, el
resultado del ejercicio fue positivo debido a que el producto financiero es mayor que
los gastos de operacién; contradictoriamente, en el afio 2000 hubo tanto utilidad
técnica como utilidad bruta y, sin embargo el resultado del ejercicio fue negativo
debido a los elevados costos de operacion y a que el producto financiero disminuy6
notablemente comparado con los tiltimos cinco afios previos al 2000.
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UTILIDAD O PERDIDA TECNICA UTILIDAD O PERDIDA BRUTA

GO e AR e e e A
S ? xé’w ST g&%ﬁé&%&%ﬁ’@?ﬁ%%%%ﬁ w@ﬁ »Bbg@ %%ig?a
1 532,473 216,028

e B T RSB s
e %gf%«.;jg e e
985,753

Co e
pyek Fwk i P M B LA AR

g
e

Tahla 15 Fuente: Creacidn Propia

Balance General del Mercado Total Asegurador

El balance general presenta la situacién financiera de un negocio en una fecha
determinada. El modelo de balance general es oficial y de uso obligatorio para todas
las instituciones de seguros y permanece sin modificaciones desde hace varios afios.

Inversiones

Afos|Total Activo Circulante Reaseguradores Otros activos
s 135421855 .
4,777,164

1994] 36,

1996] 60,729,410 38,354,802 11,715,747

H997|E 367 :

11998 94,439,330 63,868,623

xg&gﬁg X 2] ik ; 4544 AR ‘.
000] 151,726,007 106,267,982 25,597,910 14,152,554 = 5,707,561

Tabla 16 : Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Seguros y Fianzas 2000
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Reservas
Técmcas

Acreedores Reaseuradores Otros asnvos

Aﬁos Total Paswo

5 19'633 1££9,0 1,994 U0
9 %Z@ ;ﬁ&ga@g» 15:845/868 880 12E 21462818
20,621,972 2 sggsgl 2 898,200
127638 0051 b R ags0 801 5 »%fm - 5%@%@

36,537,819

109,934, 3"25 8,049,804 5031866 5,330,350
Tabla 17 Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Seguros y Fienzas 2000

Capital o fondo social . -
Contable Reservas Revaluaciones Subsidiarias

LE TR

Mﬂ@%@ I¢] 586¢ : 7,398

19 496 489 8 9?3 186 =135, 766 872,170
Tabla 18 Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Seguros y Fianzas 2000
Afnios] Efecto acumulado Resultados en Resultado en el Exc o Insuf en la Actual.

ejercicios anteriores ejercicio Del capital contable

“del L.S.R. Diferido

1,046,428

7,851,802 2,312,084 _12,254,881
Tabla 19 Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Sequros y Fianzas 2000
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El Activo

El activo esta conformado por inversiones las que constituyen el 70% del activo, el
circulante tiene el 16.9%, los reaseguradores el 9.3% y otros activos el 3.8% en el afio
2000.

Las Inversiones, estdn conformadas por valores (91.1%), por inmobiliarias (7.1%) y
por préstamos {1.8%) en el 2000.

El Circulante lo forman entre otros, caja, bancos, cuentas de cheques, también
deudores como: primas por cobrar, adeudos de primas por cobrar no reportadas,
documentos por cobrar (por préstamos a funcionarios, empleados y agentes), etc.

Los Reaseguradores en el activo son las.cuentas de reaseguro y reafianzamiento
como por ejemplo: comisiones por cobrar del reaseguro cechdo y participacién de
reaseguradores por siniestros pendientes.

Otos Activos los encontramos en mobiliario y equipo de oficina, inventario de
-salvamentos por realizar, pagos anticipados como las rentas, y gastos de instalacién
permanentes entre otros.

El pasivo

El pasivo estd representado en su mayoria por las reserva técnicas, ya que
constituyen el 85.1% del total del activo, los acreedores alcanzan el 6.2%, los
reaseguradores el 4.6% y otros pasivos el 4.1% en el tltimo afio.

Las reservas técnicas son: la reserva de riesgos en curso (65.6%), la reserva péra
obligaciones pendientes de cumplir (21.9%), la reserva de riesgos catastroficos (6.9%)
y la reserva de previsién (5.6%).

La reserva de riesgos en curso es el forma general, la prima neta no devengada en
cada uno de los seguros que ofrecen las aseguradoras; la reserva para obligaciones
pendientes de cumplir son por ejemplo, las teservas de -dividendos y la reserva de
siniestros ocurridos y no reportados; la reserva de previsién es un porcentaje no
mayor del 3% sobre la prima emitida sin considerar la prima cedida a reaseguro y la
reserva para riesgos catastroficos es Ja que se constituye para el seguro de terremoto
y erupcién volcanica u otros de similar magnitud. :
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Los acreedores estan formados por los acreedores por operaciones de seguros y -
afianzamiento (comisiones por devengar, compensaciones adicionales a los agentes,
dividendos pendientes de pago, acreedores por poélizas canceladas, etc) y acreedores
diversos (son las conceptos a favor de terceros que por su origen no tienen cuenta
especifica).

Los reaseguradores son todas la cuentas de acreedores de reaseguro y
reafianzamiento como por ejemplo comisiones por pagar de reasegurc tomado y
reserva de siniestros retenidos por reaseguro cedido.

Otros pasivos esta formado por: la provision para la participacion de utilidades al
personal y la provision par el pago de impuestos entre otros.

Capital Contable

En el afio 2000, el capital o fondo social pagado es el més representativo del capital,
ya que tiene el 86.7% del total, le siguen las reservas con 39.9%, el resultado de
ejercicios -anteriores con 34.9%, las subsidiarias con 3.9% y en forma negativa, el .
efecto acumulado del IS.R. diferido con -0.1%, las révaluaciores .con -0.6%, el.
resultado en el e¢jercicio con ~10.3% y finalmente el exceso o insuficiencia en la
actualizacién del capital contable con -54.5%.

El capital o fondo social pagado.- Las instituciones de seguros deberan contar con un
capital minimo pagado por cada operacién o ramo que se haya autorizado como
ordena el articulo 29 de la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de
Seguros y su monto serd determinado por la SHCP durante el primer trimestre de
cada afio.

Las reservas en este caso son las reservas legales en términos del articulo 29 fraccién
VII de la LGISMS que menciona: de las utilidades separaran, por lo menos, un 10%
para constituir un fondo ordinario de reserva, hasta alcanzar una suma igual al 75%
del importe del capital pagado; ademas de la reserva para adquisicién de acciones
propias, aportaciones para futuros aumentos en capital, otras reservas definidas de
acuerdo a los intereses de los accionistas, etc.

Las revaluaciones.- Se refieren al superavit o déficit por valuacién de inmuebles.
Las subsidiarias.- Son las utilidades no distribuidas de subsidiarias, la participacién
en la actualizacién de capital contable por parte de las subsidiarias asi como la

participacion en otras cuentas de capital contable de subsidiarias.’
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Resultados en ejercicios anteriores.- Es la utilidad o pérdida pendiente de aplicacion

Resultado en el gjercicio.- Es la utilidad o pérdida que se produce al final de cada
ejercicio.

Exceso o insuficiencia en la actualizacién del capital contable.- Cuando se actualiza el
balance general en pesos de poder adquisitivo, el capital se ve afectado en forma
favorable o desfavorable segtin la inflacién generada; la que se determina por medio
del INPC (indice Nacional de Precios al Consumidor) el que se fija mensualmente
por el Banco de México.

Efecto acumulado del ISR diferido.- Se refiere a los impuestos diferidos sobre la renta
(ISR) y/o al impuesto al activo (IMPAC), causados durante el ejercicio y- que se
originan por las diferencias entre las operaciones reconocidas en los Estados
Financieros de periodos diferentes.

Liquidez.- El cociente. de razén de liquidez (activo circulante entre acreedores) -
representa la cantidad de pesos y centavos disponibles para el pago de cada peso de
los acreedores. En el afio 2000 significa que se tiene 3.18 pesos de activos disponibles |
por cada peso de pasivo correspondiente a los acreedores.

Apalancamiento.- Es el pasivo total entre el activo total. Esta razén muestra el
porcentaje de la inversi6n total en el activo que ha sido financiada por los acreedores.
En el afio 2000 vemos que el 85% de activo fue financiado.

Capital contable entre inversiones.- Determina que por cada peso de mversmnes,
tenemos 0.21 de capital contable en el 2000. -

Capital contable entre pasivo total.- Significa que por cada peso que los acreedores
han invertido en el negocio, los propietarios han invertido 0.17 de peso en el 2000.

El resultado del ejercicio entre el capital contable.- indica que por cada peso que los
accionistas han invertido o reinvertido en la empresa, se obtiene utilidad o pérdida;-
en el caso del afio 2000, se obtuvo pérdida de 0.10 por cada peso invertido.

Esta dltima razén mide el rendimiento; es decir, la rentabilidad lo que significa la
capacidad de la organizacién para generar utilidades.
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La capacidad de generar utilidades en todo el sector asegurador es en promedio
11.3% en los afios de 1991 al 2000.

CC/Pasivo Resultado del
Ejercico/CC

AT

SR "x' 5
8 o R % .\” |k
%ﬁ&‘ﬁ O:4

1998
2000 -

Tabla 20 Fuente: Creacién propia

Estado de Resultados del Seguro de Vida Grupo en Miles de Pesos

INC.NETODELA = oo oo cosslgggggsne NCRMENTO DE
AROS | PRIMAEMITIDA PRIMACEDIDA RVA.DERIESGOS ,COBIODE. . SMESIROS — « OTRAS RESERVAS
EN CURSO TECNICAS
OBLIGACIONES

148,990 22,484 52,311 1,157,490 17,082
I s s y .

i 2Bdee TR

34,802 26,984

@,Eﬁg fmé&ﬁf@ 5
112,493 359,92

P

Tabla 21 Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Seguros 2000
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GASTOS DE IMPUESTO  PARTICIPACION DE
afios  |apmiNISTRACION [FROBUCTO somre LA UTLDADES AL PARTIC.ENEL  RESULTADO
NETOS RENTA PERSONAL UBSID EL EJERCICIO
1992 - 28,748 209 548 0 213,081

L
43,948
Lo

7712

853 190

e

. e g
177, 003 317,709

936, 090

W@?ﬁgﬁﬁﬁm s

19,080 17,684 288,720
Tabla 22 Fuente: Creacion propia
AROS TiGhaD  UTILIDAD BRUTA
. 1992 56,136 39,054
SoRRN s LR e
1994 90,308 90 009
f%ﬁ%&% LSieBTssY T O
146 299
“k’% wnﬂe ; rs\ 3 - ek r[rESIS CON
1998 208 030 195 488 ‘ EN
e FALLA DR ORIG
2000 353,054 313,641
Tabla 23 Fuente: Creacidn propia

En el estado de resultados del Seguro de Vida Grupo, se toma el 2% de la prima
emitida para los gastos de administracién, para los conceptos de producto financiero,
impuesto sobre la renta, participacién de utilidades al personal, y participacién en el
subsidio se considera la participacion en primas que tuvo el Seguro de Vida Grupo
en el total de mercado asegurador, y se obtienen montos proporcionales, notemos
que dicha asignacién puede no ser directamente proporcional a las primas emitidas;
sin embargo, si es un pardmetro para obtener el resultado del ejercicio.

Los demas conceptos (prima emitida, prima cedida, costo de adquisicién, incremento
neto de la reserva de riesgos en curso...) fueron tomados de los anuarios estadisticos

de seguros.

A diferencia del estado de resultados del total del sector asegurados, para le caso del
Seguro de Vida Grupo, la utilidad bruta y el resultado del ejercicio siempre es
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positivo, Y para el caso de utilidad técnica coinciden en ser ambos estados de .
resultados positivos. '

Productos.- Diferentes tipos de Seguros que ofrece el sector.

Esquema estructural de los seguros en México

TIPOS DE SEGUROS
' |
Personas Dafios
| | - |
Accidentes y o
Enfermedades Seguros Reales- I Seguros Patrimoniales
—d  Vida (Individual y
Colectivo) —
Crédito
[ Individual Accidentes -
Personales Incendio
4 Colectivo ' Transportes
Automéviles
—| Gastos Médicos || Agricolay Pecuario
Mayores Terremoto y otros catastréficos
Responsabilidad Civil y
L] Salud Riesgos profesionales
Diversos:
|| Robo
Cristales
Figura 4 Anuncios Luminosos
Creacién Propia Dinero y Valores
Objetos personales
Montaje de Maquinaria
Rotura de Maquinaria
Equipo de Contratistas
‘ o ~ Calderas y aparatos sujetos a presién
: Obra Civil '
‘-— TESB CON ~ Equipo Electrénico

| FALLA DR ONIGEN
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En el siguiente cuadro se nota claramente el crecimiento que ha tenido el sector
-asegurador en cuanto a las primas directas. Este crecimiento se ha dado en todas las
operaciones de seguros (vida, accidentes y enfermedades, en los cuatro afios:
observados en pensiones, y en la operacién de dafios), desde 1990 hasta el 2000.

La participacién mayor en el sector asegurador se ha dado por el seguro de dafio con
una participacién promedio de 1990 al 2000 de 52.26%, siguiéndole vida con el
35.37%, pensiones con el 10.09% y accidentes y enfermedades con el 8.7%.

Se vera mas adelante, que la participacién en le mercado no conlieva a que el
crecimiento sea en la misma proporcién.

Por otra parte, notamos que los cinco seguros con mayor crecimiento fueron: del
ramo de seguro de vida, el seguro colectivo con 126.8%, del ramo de accidentes y.
enfermedades, el seguro de gastos médicos mayores con 29.9%, y el seguro de salud
con 27.9%, del ramo de dafios, el seguro de terremoto y otros riesgos catastroficos
con 23.1% y finalmente, del ramo"de vida, el seguro de vida grupo con 22.5% en el
afto 2000.

Si clasificamos los seguros por los ramos que opera, en forma general tenemos el
crecimiento que hubo de 1999 al 2000. Observamos que el ramo de vida, fue el que
tuvo mayor crecimiento, siguiéndole el ramo de accidentes y enfermedades, el de
pensiones y en tltimo lugar el seguro de dafios.

Se sefiala también que aunque el ramo de accidentes y enfermedades fue el que
menos participacién tuvo, ocup6 el segundo lugar en crecimiento.

Operaciones Participacién en el sector Crecimiento de 1999-2000

Vida 43.86% 63.5%
Pensiones 11.10% 18.2%
Acc. y Enfermedades 9.04% 28.4%
Dafios 36.00% 14.2%
TOTAL 100%
. Tabla24 ) ‘ Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Seguros 2000

El crecimiento promedio de 1990 al 2000 en las operaciones de los seguros es de la .
siguiente forma; para vida el 33.02%, para accidentes y enfermedades el 32.85%, para.
dafios el 24.02% y para pensiones el 22.25%.
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Planeacion Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

Produccién.- Niamero ‘de polizas emitidas, Numero de Asegurados, Recursos:
Humanos.

La prima directa de 1985 al 2000 ha tenido el siguiente comportamiento; en le afio de
1986 creci6 119.29% comparado con el afio previo, de ésta forma para el afio 1987
creci6 166.49% y en el afio 1988 crecié un 158.15%. A partir de 1989 al 2000, el
crecimiento en primas no fue tan bueno, de tal forma que en el periodo mencionado,
creci6 en promedio un 27.75%. Es de interés notar que en el afio que menor
crecimiento tuvo fue del afio 1994 a 1995, el que coincide justamente con el cambio de
gobierno y con la devaluacién del peso que se dio en esos afios.

Primas Directas del Seguro de Vida Grupo

Grafica 2
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Primas Vida Grupo en miles

Arfto de pesos
65,155

73,632

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

Tabla 28 :
Fuente: CNSF Anuarios Estadisticos de Seguros 1985 al 2000
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Planeacién Estratégica en el Seguro de Vida Grupo -

En los siguientes cuadros se ve como ha sido la participacién de los seguros de vida
(individual, grupo y colectivo) en cuanto a pélizas emitidas, nimero de participantes
y montos de suma asegurada registrados desde el afio de 1991 hasta el afio 2000.

9 » D U / 0 A A
ANO. POLIZAS _ PARTICIPANTES - SUMA ASEG. (1)
1991 3,674,166 32,811 164,473,092
1992 3,477,389 296,142 208,598,706
1993 3,301,029 27,833 _ 199,028,322
1994 - 3,077,299 - . 23,699 221,085,525
1995 2,813,240 35,786 B 281,638,124
1996 2,857,720 ‘ 34,748 ‘ 294,242,080 .
1997 - 2,974,053 26,863 _ 361,884,733 .
1998 3,305,303 24,870 507,765,257
1999 3,813,450 114,452 _ 658,992,551
2000 4,095,867 134,868 827,498,484

Tabla 29 } Fuente; CNSF. Anuario Estadistico de Seguros 2000

SEGURO DE'GRUPO"™
ANO POLIZAS CERTIFICADOS SUMA ASEG. (1)
1991 16,565 4,963,794 131,944,168
1992 15,931 4,783,714 209,632,820
1993 17,464 4,531,903 181,602,580
1994 40,881 4,094,700 277,498,935
1995 14,212 3,319,867 221,989,009
1996 15,197 3,595,812 263,210,454
1997 15,148 4,136,662 375,246,186
1998 17,635 4,239,623 498,834,087
1999 21,164 5544481 730,436,348
2000 21,956 5,448,742 887,243,898

Tabla 30 Fuente: CNSF. Anuario Estadistico de Seguros 2000

[~ mEsis co
| FALLA DE ORIGEN
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[SEGURO COLECTIVO (2)

ANO POLIZAS CERTIFICADOS SUMA ASEG. (1)
1991 14,267 10,714,059 71,103,282
1992 4,602 17,361,763 118,479,444
1993 4,657 9,379,249 278,792,363
1994 6,538 12,573,566 327,894,968
1995 4,991 17,029,512 408,432,763
1996 7,059 13,068,679 418,564,427
1997 | 6,907 13,656,568 543,835,149
1998 7,065 ‘ 11,800,619 627,663,655
1999 9,279 : 12,637,630 _ 709,928,819
2000 13,506 12,553,567 879,159,947
Tabla 31 ‘ L Fuente: CNSF. Anuano Estadistico de Seguros 2000
(1) Miles de pesos. .
(2) Comprende los seguros: por fallecimiento de cuenta ahorristas, deudores hipotecarios y de trabajadores del estado .

Notamos.que, el niimero de poélizas emitidas en el seguro de vida individual es
mayor a las polizas emitidas en el seguro de vida grupo.y en el seguro colectivo sin
embargo, el nimero de asegurados es mayor en el seguro de vida grupo y son mas
en el seguro colectivo que en el seguro de vida.

Las sumas aseguradas promedio son: para el seguros de vida individual de
$372,520,687, para el seguro de vida grupo de $438,385,482 y para el seguro colectivo
de $377,763,849.

3.3 Las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades del Seguro de
Vida Grupo

Oportunidades

Al finalizar el trimestre del 2001, aproximadamente 33 instituciones privadas,
presentaban .autorizacién para operar como filiales de instituciones del exterior.
Asimismo 16 empresas estaban mcorporadas a algtn grupo financiero.

- Cabe mencionar que, de las tdltimas compaﬁias aseguradoras que se han convertido
en filiales son: Gerling Comesec (antes Compafifa Mexicana de Seguros de Crédito),
Kemper de México (antes Seguros la Territorial)-y Hartford Seguros (antes Seguros
DFI), asi como el inicio de operaciones de la filial Cigna Seguros.

104
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Planeacion Estratégica en, el Seguro de Vida Grupo

Compaiiias que pertenecen a grupos financieros al 2001

Compaiiia

Grupo Financiero

Aba Seguros, S.A.

Seguros Santander Mexicano, S.A.
Seguros BBV-Probursa, S.A. De C.V.
Seguros Serfin, S.A.

Seguros Inbuersa,S.A.

CBI Seguros, S.A.

Aseguradora [teracciones, S.A.:

Aseguradora GBM: Atlantico, S.A.
Seguros Banamex Aegon, S.A. de C.V.
Seguros Bital, S.A.

Seguros Banorte Generali, S.A. de C.V.

Abaco Grupo Financiero

Grupo Financiero Santander Mexicano
Grupo Financiero Probursa

Grupo Financiero Santander Mexicano
Grupo Financiero Inbursa

CBI Grupo Financiero

. {Grupo Financiero Interacciones
* |Grupo Financiero Banorte
|{Grupo Financiero GBM Atlantico

Grupo Financiero Banamex Actival
Grupo Financiero Bital

Seguros Bancomer, S.A. De C.V.
Seguros Afirme, 5.A. De C.V.

Grupo Financiero Bancomer
Afirme Grupo Financiero

Tabla 32 Fuente: Asociacion Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas {AMASFAC). Revista No. 11, 2001

De las 72 compaiias aseguradoras, 31 son filiales, 14 aseguradoras pertenecen a
grupos financieros, (2 filiales estdn incorporadas a grupos financieros) y el resto de
ellas son 25. Podemos decir que el 65.27% de las compaiiias aseguradoras tienen una
alianza. '

En el Seguro de Vida Grupo, el encontrar aseguradoras filiales, es de gran
importancia y desarrollo, ya que éstas ya tienen un mercado generalmente mas
desarrollado en el exterior y cuentan con mayor experiencia; aunque efectivamente
haya diferentes estilos de vida, cultura y otros factores, las filiales pueden aprovechar
de la participacién que ha logrado las compatifas. extranjeras de seguro tomando de
ellas las formas de penetracién en el mercado, generar ideas para nuevos productos
de Seguros de Vida Grupo, analizar su servicio, etc.

En cuanto a la participacién que tienen los grupos financieros en el Seguro de Vida .
Grupo, es también primordial, porque los grupos financieros tienen una historia y
una imagen ante la sociedad; no esta por demés recordar que Seguros Banamex
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Aegoén es de las cinco principales comparuas aseguradoras en la participacion del
sector asegurador mexicano.

El contar con filiales y grupos financieros es sin duda, una oportunidad para el
mercado del Seguro de Vida Grupo. No hay que olvidarse de las alianzas que se
hacen como la tltima que hubo de ING con Seguros con Seguros Comercial América.

La participacién cada vez mayor de compafifas aseguradoras filiales en México, nos
muestra el interés exterior que hay en el mercado de seguros y la forma en que es
vislumbrado desde el exterior. Aparentemente México es un lugar de oportunidades
para los seguros y particularmente para el Seguro de Vida Grupo. Quizé el nttmero
de empresas filiales siga incrementédndose, lo que ocasione posiblemente. alianzas

entere el resto las aseguradoras que no son filial y que no forman parte de un grupo
financiero.

Entre los productos relacionados que se encuentran en el Seguro de Vida Grupo son
todo tipo de seguros colectivos, como son el seguro colectivo de gastos médicos
mayores, seguro colectivo de accidentes y enfermedades y seguros colectivo de vida:
- El ofrecer o tener un negocio en uno ‘de los seguros mencionados anteriormente,
puede servir de entrada para la inclinar al cliente a la contratacién del Seguro de
Vida Grupo y viceversa, el tener o proponer un Seguro de Vida Grupo, puede
inducir a la compra de los otros. El Seguro de Vida Grupo también induce a la
compra de seguros de vida individual, ofreciendo una opcién cuando el asegurado
enel grupo sea dado de baja en su empleo.

El Seguro de Vida Grupo puede ser inducido por los seguros de dafios que se tengan
contratados, y formar paquetes especiales para empresas con coberturas en las
distintas ramas de seguros.

Por otro lado el Seguro de Vida Grupo esta dentro de los primeros cinco grupos de
seguros, cuyo ramo, es el de los que mas ha.crecido con el 22.5% en el periodo 1999 al
2000. En promedio ha crecido 27.75% desde 1989 hasta el 2000.

Se ha hablado de las necesidades. de aseguramiento de una persona, el porque le es
beneficioso, tener un seguro de vida; la persona o futuro asegurado puede estar
consciente del seguro y querer tenerlo; sin embargo, como el Seguro de Vida Grupo -
es un contrato que se hace entre el responsable de los empleados y la aseguradora,
el empleado no puede “hacer nada”. Para tener mayor persuasién en la venta del
Seguro de Vida Grupo, se tiene que pensar en las necesidades que el empresario
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tendria para contratar el seguro para sus empleados. Hacerse dlferentes preguntas -
para saber en que podria verse beneficiado el empresario.

Por otra parte, los empleados sindicalizados cuentan con mayor fuerza para exigir a
su patrén el Seguro de Vida Grupo.

El Seguro de Vida Grupec proporciona al patrén o empresario una opcién a las
obligaciones que se establecen en la Ley Federal de Trabajo para con sus empleados,
si bien, el Seguro el Seguro Social las cumple, pero habria que analizar a que costo y
la calidad del servicio que ofrece el IMSS y el ISSSTE. El Seguro de Vida Grupo es
una opcién adicional para mejorar las condiciones de vida del trabajador, que ha
tenido un accidente, una incapacidad o las condiciones de vida de los beneficiarios
“en caso de pérdida de la vida del asegurado; sin olvidar que para el patrén o
empresario este seguro es deducible de impuesto, se puede manejar en forma
contributoria con el empleado, la contribucién no debera ser mayor del 75% de la
cuota promedio ni de un peso mensual por cada millar de suma asegurada, y que
obtiene dividendos a favor del patrén o empresario al finalizar la vigencia de la
poliza.

Ademds el que un patrén o empresario tenga este seguro como beneficio adicional en
las prestaciones de un empresa, habla muy bien del interés que tiene la empresa por
los empleados y a la vez.proporciona satisfaccién a los'empleados de pertenecer a
una empresa donde sienten que hay interés por las personas que la conforman. Todo
esto viene a propiciar mayor entusiasmo por la empresa en que laboran los
empleados y en consecuencia mayor productividad de su parte. Esto puede ser s6lo
una pequefia aportaciéon en las medidas organizacionales para el desarrolio y
crecimiento de una empresa.

Los objetivos que se tiene en cuanto a politica econémica de impulsar la creacién de
empleos, generaria nuevos empresarios, y abriria el mercado del Seguro de Vida
Grupo.

De igual forma la participacién cada vez mayor de la mujer en el medio laboral
propicia mayor ntimero de empleadas en las empresas y por lo tanto mas
participantes en el Seguro de Vida Grupo.

La operaci6n del seguro se encuentra debidamente legislada y reglamentada con la
finalidad de proporcionar el sano desarrollo del seguro. El Seguro de Vida Grupo, es -
el tnico de todos los tipos de seguros que cuenta con su reglamento propio;
garantizando atin mas las operaciones del seguro ya que define en forma clara los
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grupos asegurables, quienes deberan ser los contratantes del seguro, el méximo de
suma asegurada que podrd contratarse por persona, las caracteristicas que debe
tener la poliza etc.

Amenazas

Los cambios que se dan en los estilos de vida presupone que las enfermedades
cardiovasculares y los accidentes son dos de las causas de muerte que han
aumentado en los ultimos afios. Esto significa para el Seguro de Vida Grupo, mayor
riesgo en la contratacion del seguro ya que ésta se hace sin la seleccién de exdmenes
médicos y, considerando la delincuencia y la inseguridad que se vive actualmente en
la ciudad de México, podriamos esperar mayor nimero de siniestros, esto propiciarfa
una descompensacién en primas y obligaria a las compafifas aseguradoras a crear
nuevas tablas de experiencia en mortalidad para seguros de vida grupal y
evidentemente, la prima serfa més elevada. Ademés de verse en la necesidad de
hacer una seleccion de riesgo mas minuciosa; lo que provocaria aumento en gastos
para la aseguradora y primas mas caras para los asegurados.

- En el parrafo anterior se menciona la inseguridad.en la ciudad de México, ya que es
la mas representativa del Seguro de Vida Grupo ‘porque en el afio 2000 contaba con
2,808,762 certificados en vigor (niimero de asegurados), siguiéndole Nuevo Le6n con
390,645.00, el Estado de México con 296,628.00, Jalisco con 233,755.00, Puebla con
157,140.00, y Sonora con 154,327.00 entre los principales.

La falta de cultura del seguro en México dificulta todavia mas, la penetracion al
mercado en el Seguro de Vida Grupo.

Otra amenaza a que se enfrenta el Seguro de Vida Grupo es a la poca confianza que
la gente tiene de los seguros, ya que piensan que en muchos casos son un fraude, esta
desconfianza es debido. al desconocimiento que se tiene en la poblacién del
funcionamiento del seguro, y anteriormente ni los mismos agentes de seguros lo
- conocian en forma profesional, inclusive trataban de engafiar al cliente para obtener
el contrato de seguro. Desafortunadamente cuando existe el mal uso del seguro, es
mas divulgado que cuando se toman todas las medidas éticas y profesionales y de -
conocimiento del seguro. Consecuentemente los errores por parte de los agentes de
seguros que hubo en el pasado todavia repercuten en la actualidad.

La dependencia que las compafifas aseguradoras tienen de terceros en su labor de
servicio como son los agentes de seguros, los servicios hospitalarios, enfermeria, de

servicios para automoéviles, servicios. legales... amenaza fuertemente la imagen del
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seguro; si el servicio por parte de los terceros no cubre con las expectativas del
cliente, el responsable tnico es la compafiia aseguradora.

Por otro lado el poder de negociacién que tienen los clientes es terriblemente fuerte
cuando se trata de licitaciones, ya que en estos casos el cliente es el que decide los
pardmetros bajo el cual desea ser asegurado y dicta sus condiciones. Las
aseguradoras se ven forzadas a respetar las condiciones y s6lo la aseguradora que
cumpla con las condiciones y ofrezca el mejor precio serd la elegida por el cliente.

Debido a que el seguro que ofrece el IMSS y el ISSSTE no ofrece el servicio deseado y
que cada vez son mds los derechohabientes, se han incrementado los seguros de
gastos médicos mayores a la vez que el reciente seguro de salud crece rapidamente.
Se sospecha que la demanda en estos servicios aumentaria considerablemente debido
a la transicibn demogréfica que supone una poblacién més vieja. Existe la
posibilidad de que el Seguro de Vida Grupo se vea desplazado por estos seguros,
incluyendo el ramo de pensiones de las compafiias aseguradoras.

Los cambios desfavorables en la economia de nuestro pais trae como consecuencia
efectos negativos en los seguros, por ejemplo el cambio de gobierno que se dio en
1994, asi como la devaluacion econdémica que hubo ocasiond que las primas del
Seguro de Vida Grupo sélo creciera un 4.88%.

Fortalezas

Se entiende por solvencia a la capacidad que tiene la aseguradora para cumplir
oportunamente con el pago de sus obligaciones menores a un afio.

La capacidad de la empresa de generar recursos liquidos, por ejemplo en el afio 2000,
fue de 318% por cada peso de endeudamiento. Esto significa que la aseguradora es
perfectamente capaz de hacer el pago de sus obligaciones y que la podemos
considerar solvente para el pago de sus deudas a corto plazo.

La razén de capital contable entre inversiones me dice que, por ejemplo, en el afio
2000 se tiene un 21% disponible o un margen adicional en el capital contable
resultado de las inversiones. :

En los estados de resultados podemos ver efectivamente que las primas siempre han.

sido suficientes lo que esta reflejado en la utilidad técnica del ejercicio. Esto significa
que la prima que se cobra al asegurado ha alcanzado para hacer frente a las
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reclamaciones o siniestros, para los gastos de adqulslc16n de las poélizas, etc. y que
ademas ha producido utilidades a la aseguradora.

La necesidad de brindar un buen servicio a los futuros asegurados y obtener
negocios sanos, ha inclinado al sector asegurador a tener mucho cuidado con las
personas que realizan la venta del seguro, por lo que han promovido asesoramiento
profesional a los agentes de seguros, hay reglamentos especiales para que puedan
participar en la venta del seguro; Las aseguradoras proporcionan toda la informacién
requerida o inclusive ofrecen cursos de capacitacién, conferencias, etc, tanto para los
ejecutivos de cuenta (personas que manejan la venta del seguro dentro de la
- aseguradora), como para los agentes y todo el personal relacionado con la venta del

s5eguro.

En el mal uso de la venta del seguro, hay desde suspensiones temporales, sanciones y
hasta suspensiones definitivas para los agentes y aseguradoras las cuales son
reguladas por la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas. Esto garantiza al
asegurado la -adquisicion legal de su seguro, cabe mencionar de la existencia de
CONDUSEF (Comisién Nacional a Defensa de Usuarios de Servicios Financieros), es
ademas de la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas el lugar donde el asegurado
puede acudir en caso de que tenga dudas de su seguro o que tenga alguna
inconformidad con el pago de su reclamacién de su seguro.

A medida que ha evolucionado la computadora, los procesos para elaborar poélizas
de seguros, y en general procedimientos de operacién, han sido cada vez mas
productivos. Esto va combinado con la capacidad que las aseguradoras tienen para la
adquisicion de equipos de computo y nuevas tecnologias, ademas de encontrar en el
mercado laboral, los recursos humanos capacitados para el manejo de los mismos.

Podemos decir que el patrén o empresario puede obtener el beneficio del Seguro de
Vida Grupo sin pagar, ¢ asumiendo un costo bajo por &l seguro, peroc con una
cantidad de suma asegurada considerable en caso de algtin siniestro.

Para comprender lo expuesto en el pérrafo anterior, veamos el siguiente ejemplo.
Supongamos una empresa que cuenta con 311 empleados, los cuales trabajan en

oficina, es decir que por las labores propias de su ocupaci6én no es un grupo de alto
riesgo. :
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La suma asegurada que coniratan es de $100,000.00 para cada uno de los siguientes
beneficios: fallecimiento, muerte accidental e invalidez; y para gastos de sepelio del
titular son $20,000.00.

g oifd
Fallecimiento $100,000 | $31,100,000
Muerte Accidental $100,000 | $31,100,000
Pago de Ia Suma Asegurada por Invalidez | $100,000 | $31,100,000
Gastos de Sepelio del Titular $20,000 $6,220,000
Prima Anual con Dividendos - $139,432|
Experiencia Propia en dividendos 72%
Contributorio al 50% \ $69,716
Patrén o empresario $69,716
Prima menos gastos y utilidad , $100,391
Siniestro $0
Dividendo $72,281.55
Resultado ~ $2,565.55
Tabla 33 Fuente; Creacidn propia

En este ejemplo suponemos que la utilidad de la empresa es del 10% y el 16% de
comision para el agente y un 2% por gastos de administracion, también suponemos
que en el afio de vigencia de la poliza no hubo siniestros porque la edad promedio
del grupo asegurado es de 31, y segiin la tabla de experiencia mexicana grupo 73-83,
la probabilidad que tiene una persona de fallecer a los 31 afios es de 0.00177.

Como se puede ver, la prima que debe pagar el patrén o empresario es de
$139432.00 (que se puede pagar en forma fraccionada), de ésta cantidad los
empleados pagan el 50% y el patrén o empresario el otro 50%. Al final de la vigencia
de la poéliza se le otorgan los dividendos al patrén o empleado, pero el dividendo se
~calcula quitando .2 la prima gastos de administracién (2%), gastos de adquisicion
(16%) vy utilidad (10%). Por dltimo, si hacemos la diferencia de lo que pag6 el patrén
o empresario con lo que le regresaron por concepto de dividendo; el patrén o
empresario tendria un resultado a su favor por $2,565.55

TESIS CON
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El manejar el seguro de forma contributoria al 50% representa para los empleados
un gasto de $0.6142 por dia.

El seguro se suscribe sin examen médico. Si el empleado es capaz de trabajar, se le
considera en buenas condiciones para merecer la cobertura. Los costos de mortalidad
son menores porque los grupos de trabajo. estan compuestos en general por gente
activa y que goza de buena salud.

La administracién del Seguro de Vida Grupo es muy sencilla porque se elimina el
-contacto directo con cada asegurado. El tinico que esta en contacto con la compariia
aseguradora o agente es el empresario o patrén, al que se le entregan
consentimientos para que sean autorizados por cada uno de los participantes del -
seguro (sus trabajadores); estos se entregan a'la compafifa aseguradora junto con la -
solicitud del seguro y después es emitida la p6liza.

La rivalidad que existe entre los competidores del Seguro de Vida Grupo, es
provechoso puesto que obliga a las compafiias aseguradoras a ofrecer lo mejor deél;
tratan de dar buen servicio, mejor costo y mayores beneficios a sus clientes.

La participacién de nuevas compafifas aseguradoras, promueve el desarrollo del
Seguro de Vida Grupo.

Las compaiiias aseguradoras principales venden el Seguro.de Vida Grupo en los
primeros lugares.

Asi, ING Seguros Comercial América ocupa el primer lugar en el mercado y el
tercero en la participacién del ramo de vida, Grupo Nacional Provincial ocupa el
segundo lugar en el mercado y el segundo en la participacion del ramo de vida,
Aseguradora Hidalgo ocupa el tercer lugar en el mercado y la primera en la
participacion del ramo de vida, Seguros Inbursa ocupa el cuarto lugar en el mercado
asegurador y el quinto en la participacion del ramo de vida y finalmente Seguros
Banamex Aeg6n que ocupa el quinto lugar en el mercado asegurador y el sextoenla -
participacién del ramo de vida.
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La distribuciéon del Seguro de Vida Grupo que se hacen mediante instituciones.
bancarias, proporcionan al asegurado la facilidad de dirigirse a las sucursales para la
adquisicion de su seguro.

La posibilidad que una aseguradora tiene de asegurarse es de vital importancia en
las operaciones del seguro, que son consideradas de alto riesgo. Hay un contrato de
reaseguro que se encarga de proteger los resultados anuales de la compaiiia
aseguradora. Dicho contrato cubre un conjunto de riesgos asegurados para un ramo
especifico contra la desviacién en la siniestralidad esperada durante el afio.

La participacién que tuvo el Seguro de vida Grupo en el afio 2000, la podemos
considerar buena porque ocupa el cuarto lugar de todos los ramos del sector.

La participacién en monto de primas del Seguro de Vida Grupo siempre ha crecido,
lo que significa que la captacién de primas ha ido mejorando de acuerdo con los

datos de montos de primas directas de 1990 al 2000. La participacién que ha tenido es . .

del 9.52% en promedio desde el afio 1990 al 2000 y que dentro del total de los ramos,
ocupa el cuarto lugar de los 14 ramos del sector asegurador. .

Primas Directasl

Grafica 3
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Participacion en Primas Directasl
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Si nos ponemos a analizar la razon capital contable entre pasivo total, nos damos
cuenta que los acreedores invierten mas que los propietarios, se ve por ejemplo en le
afo 2000, que los acreedores invirtieron 83% y los propietarios 17%. Esto significa
que los intereses de los acreedores no estan garantizados, ya que les afectaria en caso
de que la aseguradora sufriera pérdidas. Se conjetura por tanto, que no hay
estabilidad en el negocio y que se es muy dependiente de los acreedores.

De los estados de resultados nos damos cuenta que del afio 1991 al 2000, la mitad de
los afios se obtuvo pérdida bruta en los ejercicios, y de no ser por el beneficio del
producto financiero y que los gastos de operacion netos no fueron tan altos (excepto
por los dos altimos afios), el resultado de los ejercicios hubieran sido negativos, con
excepcion del 2000.

El Seguro de Vida Grupo tiene sus pardmetros técnicos rigidamente establecidos,
esta disefiado exclusivamente para cierto tipo de mercado y précticamente ha
producido cambios en su estructura y funcionamijento dentro de las diferentes

-

114




Planeacion Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

compafifas aseguradoras. Metédicamente encontramos al Seguro -de Vida Grupo, en
forma semejante entre una compafifa aseguradora y otra. -

La poblacién reconoce compaiiias como ING Seguros Comercial América, Grupo
Nacional Provincial, y otras aseguradoras pertenecientes a grupos financieros como
Seguros Banamex Aegén o Seguros Bancomer. En el mercado asegurador operan 72
compafifas aseguradoras de las que hay compaiijas completamente desconocidas y
que la gente no se percata de su existencia.

Las pocas campafias publicitarias que hay en los seguros y atn mas del Seguro de

Vida Grupo, provoca precisamente el desconocimiento de las compafiias
aseguradoras que estdn al servicio de la poblacién. Derivado de la falta de,

divulgacién del seguro ocasiona desconocimiento y desconfianza.

Existe un fuerte desequilibrio institucional. El1 7% de las aseguradoras (cinco) poseen
mas del 59% del mercado y las restantes 67 aseguradoras participan en con el 41%.

El porcentaje en crecimiento de primas directas ha caido desde 1995 al 2000,
encontrando su menor crecimiento de 1994 a 1995, y con altibajos desde 1990 a 1993.

Crecimiento en Primas

Gréfica 5
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Las edades limites de aceptacion del Seguro de Vida Grupo forma barreras en la
operacién; Muchas veces, los empresarios o los principales funcionarios son las
personas que solicitan sumas aseguradas mas altas y aunado a esto, son las de mayor
edad y que por simple politica de aceptacién en las edades, no son ya personas
asegurables.

Lamentablemente los fraudes en los seguros son un hecho; en ocasiones se sabe de
fraudes, pero no hay la pruebas necesarias para poder pagarlo; en otras ocasiones,
resulta més conveniente pagar el monto de la suma asegurada, porque los costos y
tiempo que traen las averiguaciones del siniestro resultan mas complicadas y causan
pérdida de tiempo, dinero y esfuerzo; ofras veces no se cuenta con la capacidad de
llevar a cabo tales investigaciones.

A continuacién se presenta un ejemplo de fraude en el Seguro de Vida Grupo.

El asegurado tenia antecedentes de tentativa de fraude, porque logr6 que un amigo

‘lo diera de alta en la péliza de Seguro de Vida Grupo de su empresa; sabiendo que
tenia el virus del SIDA. En esa ocasién el asegurado falleci6 antes de un afio de su
alta en la péliza y el acta de defuncion no sefialaba la causa de muerte.

Se planteaba que el asegurado viajando en su vehiculo se impacté con un trailer, al
realzar la investigacién sobre su muerte, se lleg6é a la conclusién que el accidente
habia sido posiblemente premeditado, se realizé la exhumacién del cadaver y en el
examen result6 que el cuerpo presentaba sefiales de haber fallecido con anterioridad
al accidente, inclusive se lleg6 a pensar en la suplantacién de cadaver, finalmente no
se pudo probar nada y se pago.
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3.4 Resultados del analisis de la matriz DAFO

Captar Oportunidades

» Analizar la experiencia de empresas
extranjeras, para tomar lo mejor de ellas
en beneficio de las empresas
aseguradoras mexicanas.

« Utilizar el renombre de los bancos y sus
sucursales para la venta del seguro.

+ Emplear alianzas entre compafiias
aseguradoras (que no forman parte de un
grupo financiero y que no son filiales),
para formar empresas més fuertes.

« Aprovechar, los negocios de seguros (de
gastos médicos, de accidentes personales
y dafios) que ya se tienen para inducir la
venta del Seguro de Vida Grupo.

«Valerse de los sindicatos para la venta
del Seguro de Vida Grupo.

« Aprovechar que las primas son
deducibles para el empresario.

« Captar a las empresas (no de seguros)
de reciente creacién como mercado para

el Seguro de Vida Grupo. -

Prevenir o Disminuir Amenazas

» Apoyar campafias contra enfermedades
y accidentes.

« Orientar a sus asegurados sobre
medidas de prevencién de accidentes y
enfermedades.

» Alentar la politica econémica en cuanto
a mejorar la seguridad publica en el pafs,
propiciar la recuperacién econémica,
generar nuevas oportunidades de
empleo, proteger los niveles de bienestar
social de la poblacién en educacién,
salud y nutricién, etc.

« Fomentar la cultura del seguro.

« Motivar y ensefiar a los proveedores de
las aseguradoras a brindar mejor
servicio.

o Tratar de fortalecer la estructura
financiera para contrarrestar los posibles
impactos econémicos desfavorables que
pudieran presentarse en nuestro pais.

» Crear un Seguro de Vida Grupo que
valla acorde con las necesidades futuras
respecto a la transicion demografica que
supone una poblacién cuyos habltantes
seran de edad avanzada.
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Mejorar Fortalezas

e Mantener la solvencia financiera que tiene
el sector asegurador, asi como la utilidad que
técnica que ha tenido.

¢ Progresar en la capacitacién a agentes de
l|seguros y en general en las 4reas de ventas.

e Difundir el respaldo que tiene €l asegurado
por medio de la CNSF y de la CONDUSEF.

s Avanzar con la capacidad financjera -y
laboral que demanda la tecnologia.

¢ Perfeccionar el manejo del negocio del
Seguro de Vida Grupo de tal forma que las
primas sean de bajo costo pero suficientes
para cubrir siniestros, que se obtengan los
mejores dividendos, etc.

¢ Cuidar los aspectos financieros y de
operacién del seguro, de tal forma que se
siga manteniendo y su crecimiento.

¢ Continuar con la forma sencilla de
administrar el Seguro de Vida Grupo y tratar
de mejorar los procesos que lo ameriten.

» Aprovechar el reaseguro y mejorar las
formas de negociacién del mismo.

* Cada vez, mas compafifas aseguradoras
pueden mejorar su participacion en el Seguro
de Vida Grupo.

» Conservar o mejorar la participacién en
primas del Seguro de Vida Grupo:

Corregir Debilidades

» Buscar mayor estabilidad financiera del
sector asegurador.

e En el altimo afio, el resultado del ejercicio
fue negativo, debido en parte a que cada vez
los gastos netos de operacién se han
incrementado. Es importante tratar de

disminuir dichos gastos. -

o Explorar en el disefio Seguro de Vida
Grupo, es necesario para brindar nuevas
opciones.

» Adentrarse mas en campafias publicitas
con la finalidad de que las empresas
aseguradoras se den a conocer y den a
conocer los servios que ofrecen.

¢ Crear un 4rea especializada de
investigacién en fraudes, con la finalidad de
prevenirlos.

¢ Tratar de difundir el funcionamiento del
seguro en la poblacién con la finalidad de
que conozcan sobre él, y generar mayor
interés y confianza.

e Trabajar més en la participacién de los
distintos estados de la reptiblica mexicana, -

e Buscar mecanismos para posibilitar del]
seguro a personas que por la edad u otraj -
circunstancia no sea asegurable,

» Evitar que se siga dando el decrecimientolf
en la prima directa del Seguro de Vida
Grupo.
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3.5 Mision Vision en los Seguros??
Enseguida se observa la misién y visién de algunas compafifas aseguradoras

Aseguradora Hidalgo

Misién
"Nuestra mision es asegurar tu tranquilidad y la de tu familia, al brindarles un calido
apoyo ante los riesgos de la vida".

Visién
"Ser la compafiia lider en seguros con la mayor solidez financiera del mercado".

AIG México

Nuestra misién es garantizar confianza y seguridad a nuestros clientes y sus familias,
mediante servicios de seguros de vida (c/s ahorro), Accidentes Personales y
Colectivos de Salud.

Trabajamos con la visién de ser una compafifa reconocida en el mercado asegurador
por su calidad de servicio, innovacién, dinamismo y flexibilidad, con un excelente
ambiente de trabajo, creando un clima de aprendizaje continuo en la cual los clientes,
accionistas y autoridades nos perciban como una empresa s6lida, seria y rentable.

Grupo Nacional Provincial

Mision
Satisfacer las necesidades de previsién financiera de la poblacién mexicana mediante
la administracién profesional del ahorro.

Visién .
Ser la mejor alternativa para el ahorro de la personas, contribuyendo a mejorar su
calidad de vida y a financiar el crecimiento de México.

13 www.aigmexico.com, www.gnp.commx, ~ WWW.gSEgUros.Commx, . - Www.monterrey-

- newyorklife.com.mx, www.principal.com.mx, = - www segurosatlas.com.mx, -

www.seguroshanamex.com.mx, www.segurosbancomext.com.mx,” - www.inbursa.com.mx

www.tepeyac.com.mx, www.aseguradorahidalgo.com.mx.
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General de Seguros

Nuestra Mision

Cubrir las necesidades de proteccién de nuestros asegurados, resarcir su situacién
financiera, resguardar el patrimonio que nos confian y mantener su bienestar familiar
ante cualquier suceso o riesgo inesperado, logrando un alto grado de satisfaccion y
conviccién entre el personal, con la finalidad de que encamine los objetivos a un
futuro de crecimiento, apertura y rentabilidad corporativa.

Nuestra Visién

En General de Seguros pensamos a futuro y estamos convencidos de que el camino a
recorrer del planteamiento y alcance de metas, las cuales nos permitan posicionarnos
en inmejorables niveles y estdndares de operacién y servicio dentro del mercado
asegurador.

Sabemos que la economia nacional tiende a mejorar en lo que a cultura aseguradora
se refiere, situacién que nos permitird difundir atin mas las bondades de esta noble
labor.

Nuestras expectativas de crecimiento y expansioén estdn orientadas a satisfacer un
mayor nimero de necesidades asegurables en todo el pais, y para ello, el equipo
humano y tecnolégico garantiza todas las operaciones y servicios que se Ilevan a
cabo en nuestra empresa.

Asimismo, dedicaremos esfuerzos a la creacién y desarrollo de nuevos productos
altamente competitivos en beneficio de una sociedad que busca cambio y desarrollo.
Por ello, creemos firmemente en los procesos de renovacion.

Hoy por hoy, nuestra empresa esta inmersa ante un sin fin de oportunidades para
enfrentar el nuevo milenio, con la firme conviccién en la gente que forma parte de
General de Seguros, S.A. porque para nosotros, el futuro ya comenzé.

Geo New York Life

Misién
Proteger a nuestros clientes contra los riesgos de la vida, a través de asesoria
confiable, atencién personalizada y servicios de vanguardia en Seguros de Vida.
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Objetivo

Ser la compafiia nimero uno en seguros de vida en México y la ndmero uno de New
York Life Insurance.

Principal México, Compaiiia de Seguros

La misién con nuestros clientes

Apoyar a las personas y las empresas a alcanzar sus metas patrimoniales, al
ofrecerles servicios de retiro, productos financieros y seguros.

Seguros Atlas

Seguros Atlas tiene como razén de - ser proporcionar,- a la sociedad, una
contraprestacion econémica de servicios que cubra sus necesidades de seguridad
ante los imprevistos que atentan contra su patrimonio y vida, proporcionando
coberturas idéneas a la situacién general y a su situacién particular, brindandole
atencion amable, oportuna y eficaz, dando un servicio personalizado y de calidad en
el mercado; logrando en este proceso la realizacién y satisfaccion de los empleados y
agentes que la conforman, contribuyendo con esto a la estabilidad y desarrollo de la
compafiia y de nuestro pais, de tal manera que juntos formemos “La empresa a la
medida”.

Las situaciones han cambiado; los criterios, estrategias y comportamientos que le han
dado a nuestra empresa posicién y prestigio a lo largo de mds de cinco décadas, no
son los mismos. Esto es una realidad que nos exige una lucha continua para hacer de
Seguros Atlas una compafifa crecientemente eficaz, consistentemente conflable y
altamente flexible y humana.

Seguros Banamex

Busca especializarse en productos de vida, pensiones y salud para satisfacer las
demandas de nuevos mercados, basando su filosofia en el desarrollo de. un trabajo
de alta calidad, cuyo fin ultimo es la plena satisfaccion de las necesidades y
expectativas de nuestros clientes con la confianza, respaldo y seguridad que ofrece el
Grupo Financiero Banamex.

En el 2002 Seguros Banamex inicia una nueva etapa que le permitird consolidar los
logros obtenidos a la fecha y seré la plataforma de despegue para buscar nuevas

. oportunidades, aprovechando el conocimiento y la experiencia que Citigroup tiene

!
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tanto en el area de seguros como en servicios financieros; buscando maximizar el

hecho de pertenecer al grupo financiero més grande y sélido a nivel mundial.

Seguros Bancomext

La misién de Seguros Bancomex es atender las necesidades de las empresas
exportadoras mexicanas que requieran cobertura de riegos comerciales en sus
exportaciones a plazo, a fin de que puedan contar con mayor certeza para cumplir
con sus objetivos de negocios, independientemente del clima internacional que
enfrenten. ‘

Seguros Inbursa

Nuestra Mision | :
Vender los mejores productos de seguros, ofreciendo tranquilidad y- confianza al

‘menor costo posible, con un 6ptimo servicio hacia todos nuestros clientes, a través

del la innovacién y mejora continua, trabajando en equipo en un marco de
austeridad, rentabilidad y esfuerzo permanente, que contribuya al progreso del pais,
de Seguros Inbursa y de sus colaboradores.

Sepuros Tepeyvac

Nuestra misién es garantizar la satisfaccion de nuestros asegurados, agentes,
proveedores, empleados, accionistas y autoridades, con vocaciébn de servicio,
iiderazgo y responsabilidad social.

Se advierte que algunas misiones y visiones que han establecido las compafiias
aseguradoras, estdn bien formuladas de acuerdo a los pardmetros de como deben
ser, por ejemplo la misién de Geo New York Life; cumple con las caracteristicas de
informarnos, quiénes son, qué hacen, para quién lo hacen, la expresién es corta,
simple y sin adornos, es motivadora etc.; sin embargo, no tienen una visién
establecida y lo que proporcionan es un objetivo, el que se. queda corto ante una
visién. De igual forma Seguros Inbursa y Seguros Tepeyac, s6lo tiene formulada
Gnicamente su vision.

Por otro lado la misién de General de Seguros se considera bien formulada; nos dice -
quiénes son, qué hacen, para qué lo hacen, cémo lo hacen, es directa, nos dice a qué.

van a dedicar su esfuerzo, etc. y la vision que presenta es demasiado larga, lo que
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. implica de entrada que no sea simple, argumenta sobre la economia nacional, cuando :
debe solo enfocarse en si misma.

Seguros Banamex, se plantea una serie de fines u objetivos a seguir pero no Ilega
formular su misién ni vision. De igual forma en otras compafiias aseguradoras no
conocen o no le dan la importancia que debiera a la concepcion de una misién y
vision en su organizacion.

Se juzga como una de las mejores misiones y visiones, de las que se presentan, la de
Grupo Nacional Provincial. Y por otra parte se observa que es una de la mejores
- compafifas-aseguradoras mexicanas.

Con los ejemplos anteriores de misién y visién del sector asegurador, podemos
presuponer que: al no tener correctamente formuladas la misién y visién o que no la*
tengan, presupone que no conocen realmente el potencial de sus capacidades, lo que
pueden ofrecer, cémo hacer las cosas de la mejor forma, adénde quieren llegar.

Quizéa la planeacién estratégica en el sector asegurador no se practique o se lleve
como debiera, se ha visto que la formulacién de misi6n y visién, es la base para el
desarrollo 6ptimo de la organizacion pues al saber que es lo que quiere de si, formula
propoésitos generales y particulares de la organizacién, sinergia todas las actividades
a cumplir con el propésito de cumplir con la misién y visién en los distintos niveles
organizativos, a la vez de ser motivadora y que proporciona entusiasmo por lograr

objetivos parciales que conlleven a lograr la misién y vision. '

3.6 La Matriz de Boston del Seguro de Vida Grupo

En la matriz de Boston interviene dos variables

1.- Tasa de crecimiento, ésta depende del atractivo del negocio y del nivel de
inversidn que se requiera.

- Se considera que el atractivo del Seguro de Vida Grupo es alto, ya que su -
participacién en el mercado asegurador ha ocupado los lugares tercero 6 cuarto-
desde 1990 al 2000. El Seguro de Vida Grupo se puede comprar a un costo muy bajo
a cambio de obtener sumas aseguradas que benefician la economia familiar del
asegurado.
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En cuanto al nivel de inversién requerida, se observa que en los de 1992 a 1998, la
utilidad obtenida respecto al capital social (inversién) variaba desde un 158% hasta
un 315%, lo que significa que se invertia relativamente poco y se obtenian
considerables utilidades, al afio 1999 la utilidad obtenida respecto al capital social
(inversién) fue de 44% y en el 2000 de 20.94%. Se percibe también que, cada vez se
necesita mayor inversién comparandola con la utilidad obtenida; por lo tanto, el
nivel de inversién que se requiere de considera alto.

Por otro lado si medimos la tasa de crecimiento de las primas del Seguro de Vida
Grupo, vemos que la tasa de crecimiento va cayendo desde 1994 al 2000; sin
embargo, el crecimiento comparado con el sector asegurador ocupa el quinto lugar
de un total de 14 lugares, por lo que se considera, por esta parte que la tasa de
crecimiento es alta.

2.- Participacién relativa de la organizacién, depende de la fuerza de la empresa y la
capacidad en generar utilidades.

Se especula que la fuerza de las empresas aseguradoras es alta por las capacidades
que tienen para ofrecer su servicio, sin embargo, como se vio el Seguro de Vida
Grupo, no es muy conocido por la falta de promocién y falta de cultura del seguro,
por lo que la participacién en su mercado, como lo son todo tipo de empresas, es
muy probable que falte mayor conocimiento del mismo. De esta forma se determina
que la participacion en el mercado es baja.

En cuanto a la capacidad de generar utilidades, decimos que es baja porque el nivel
de inversion que se requiere es alto y las utilidades que se producen de dicha

inversidén son cada vez menores.

Todo lo anterior explicado se puede ver en el siguiente cuadro.
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Utilidad
Total Capital] Resultado | Respecto.al
Afos Social del Ejercicio| Capital Social

213 051 ‘_165 84%

| 250 92%
T166.:48%.

_ 589 465

158 80%
1989 1,579:024) 4:0
2000 1 ,856,066 ,
Tabla 34 Fuente: Creacién propia

Por lo tanto, el Seguro de Vida Grupo es un negocio de tipo interrogante en la Matriz
de Boston, eso sugiere impulsar o desinvertir. En éste caso se propondra impulsar; es .
decir, aumentar la participacién. Se ha visto que el Seguro de Vida cuenta con
Oportunidades y Fortalezas y que las Amenazas se suponen manejables y que se
puede tomar el control de las Debilidades.

Participacién Relativa en el Mercado

Alta Baja
Estrellas Interrogantes
Alta Impulsar o Sostener Impuisar o Desinvertir
Tasa de
Crecimiento de “
la organizacién _
Vacas Petros
Baja Sostener o Cosechar Cosechar, Enfocar o
Desinvertir

3.7 La Matriz General Electric del Seguro de Vida Grupo. -
- La matriz General Electric toma dos parametros:

1.- La fortaleza del negocio. Lo clasifica como fuerte, promedlo y débll
2.~ El atractivo de la organizacién.- Lo clasifica como alta, media y baja.
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Fortaleza del negocio

Participacién en el mercado.- Se considera promedio pues la participacién ha sido
mas o menos constante desde 1990 al 2000, manejandose con un porcentaje del 9.52%

el que representa el cuarto lugar de participacion del Seguro de Vida Grupo en el
total del mercado asegurador.

Utilidades.- La utilidades en promedio se consideran promedio porque al tomar el
resultado del ejercicio y al compararlo con la el capital social, nos damos cuenta que
la utilidad promedio de 1992 al 2000 es del 167% (ver cuadro anterior); aunque 167%
parezca una utilidad fuerte, no se considera como tal porque en los dos dltimos
afios, no lo fue.

Precio y calidad del producto.- Estos dos aspectos se consideran promedios porque
- aunque el precio es sumamente accesible para los empresario, y el producto que se .
ofrece es bueno, no se conoce claramente en todo lo que podria beneficiarse el.

empresario.

Fortalezas y debilidades criticas.- En cuanto a las fortalezas se presupone que se son
sostenible y mejorables, y las debilidades son solucionables y actualmente ya se
trabaja en ello.

Observados los factores anteriores decimos que la fortaleza del negocio es
considerada promedio.

Atractivo de la organizacién

Tamafio y crecimiento del mercado.- Es observada como media pues, si bien tiene
asegurado el mercado de las grandes empresas, atn falta por introducirse un el
mercado de las pequefias empresas y adentrarse en el mercado de las empresas de
ios diferentes estados de la Repiiblica Mexicana.

Segmentos de interés.- Como se mencionaba, los segmentos de interés son los
empresarios, en todos los niveles (grandes, medianos y pequefios), los que se vallan
creando y cubrir los estados de la Republica Mexicana, Asi se con51dera el atractivo
de la organizacién en sus segmento como medio..

Utilidad del Seguro de Vida Grupo.- En este caso se toma en cuenta como media,
porque antes de 1998 era buena, pero en 1999 y 2000 ya no lo fue. :
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De esta forma decimos que el atractivo del Seguro de Vida Grupo es medio: Lo que
recomienda hacer una expansion selectiva; buscar segmentos. atractivos y donde no
haya grandes riesgos para invertir.

Fortaleza del negocio

Fuerte Promedio Debil
,:1, Compromiso Total Fratar Dure i} Doble o Nada @
Alta. Cuidar fortaleza y buscar dominar Luchar por ef liderazgo total o en Buscar oponunidades pam crecer
Maximizar jnversidin para ¢ieer segmentos scleccionados {especiatizacién o nichos)
Concretar inversién por Arcas Considerar adguisiciones
identificar y superar debilidades criticas Desiavertir si no hay indicios de
crecimicnta sostenible
Atractivo de la ' Sostener Evilar Riesgos
. * 3 . identificar segmentos do . E Aecti - Espesializarse v busear nichos sin
0rgamzac16n MEdla crecimiento y Mattenss posicitn en Bﬁsur?;:;?gf i:cficv::: donde COTFCEIT riesgos
& resto . i Minimizar inversiones
Eavettir fo necesario o haya grandes ricsgos para invertis Considerar una salids oportuna
Evitar nversioncs de gran eseala @
. Cosechar @ Retirg por fases " Desinvertir
Ba}a Mantcner posicion global . Podar productos y mercados mmo& Fijar tiempo de venta o liquidacion
Defender fortaleza ateactives Evitar toda inversion
Invertiz en el nivel de manteninsicnio ¥ Minimizar inversicnes ﬂ
busecar fujo de caja Consolidar salida

3.8 Matriz Ciclo de Vida del Seguro de Vida Grupo
En esta matriz del ciclo de vida se formulan dos variables:

1.- La capacidad de inversion (fuerte, favorable, sostenible'y débil).
2.- La participacion en el mercado (embrionaria, crecimiento, madurez, y
declinacion). '

La capacidad de inversion en el Seguro de Vida Grupo, la supongo favorable, ya que,
analizando el cociente del resultado del ejercicio entre el capital social, nos damos
cuenta que promediando los afios de 1992 al 2000; por cada peso invertido tengo
1.6717 de utilidad; esto es que, puedo recuperar el peso invertido para reinvertirio y
ademés cuento con 0.6717 adicional.

Se define la capacidad ‘parai invertir como sigue:-

| TESS Con
FALLA DE ORIGEN
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RE <1 Débil ‘ ,@§_> 1 Favorable
CS CS

RE _ 1 Sostenible RE > 2 Fuerte

S CS

Donde: | TESIS CON
RE: Resultado del Ejercicio FALLA DE ORIGEN

CS: Capital Social

Porcentaje de
Resuitado | Utilidad Respecto | RE/CS
del Ejercicio| al Capital Social

Afios | Total Capital

Social

165.84%

2000
Tabla 35 Fuente: Creacién propia

En tanto que la participacién en el mercado es considerada en declive como se puede
ver en la gréfica de las ganancias del seguro de vida grupo a través del tiempo.

Ganancias del Seguro de Vida Grupo

Griéfica 6

1.000,000 i
900,000

| 800,000 4=
| 700,000
i ' 600,000
500,000
! 400,000 -
300,000

J 200,000 4=
. " 100,000

1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1899 2000
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Primas Directas del Seguro de Vida Grupo U
Griafica 7
9,000,000
8,000,000 {-—% _
7,000,000 —-— "
6,000,000 |-
5,000,000 |— -
4,000,000 i

3000000 {1 —
2,000,000 {— .
1,000,000 | i

1992 1993 154 1995 . 198 197 19098

De acuerdo a las politicas sugerldas para la matriz ciclo de vida; se recomienda:
cosechar o preparar retiro.

Aunque el monto de las primas van creciendo, las ganancias del Seguro de Vida
Grupo, estan decreciendo; y como ademds el porcentaje de crecimiento real de
primas (como se vio anteriormente) va decreciendo; se considera en el ciclo de vida
en declive.

TESIS CON

3.9 Analisis de Mercado del Seguro de Vida Grupo FALLA DE ORIGEN

Variables demogréficas del Seguro de Vida Grupo

Edad.- El rango de edad que considera un grupo participante al Seguro de Vida
Grupo se determina desde los 18 afios, que es la mayoria de edad para empezar a
laborar en un empresa (aunque en la practica se aceptan desde los 15 afios), hasta los
70 afios para el beneficio de vida y de accidentes; para los beneficios de invalidez la
edad maxima de aceptacién es hasta los 64 afios. Las edades de aceptacion citadas
son un parémetro ya que cada compafiia aseguradora fija las edades de acuerdo a sus
politicas.

Género.- Aunque se aseguren mas hombres en el Seguro de Vida Grupo, no significa . -

que sea creado para tal fin; por el contrano, sé busca asegurar a todos los empleados :
sin hacer diferencias en el género.
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Educacion.- El seguro se ofrece generalmente a empresarios o patrones a los que se
les considera en un nivel educativo medio superior o superior; sin embargo, el
seguro cubre en mayor parte a los empleados los cuales pertenecen a diferentes
niveles de educacién.

Ingreso.- Como se ha visto el Seguro de Vida Grupo es de costo muy bajo, por lo que
el nivel de ingreso no es una barrera para la adquisicién del seguro; sin embargo, hay
empresas que aseguran a sus empleados considerando el sueldo mensual del
empleado y dependiendo del nivel de ingreso es el monto de suma asegurada del
empleado.

Ingreso.- Como se ha visto, el Seguro de Vida Grupo, es de costos muy bajos, por lo
que es nivel de ingreso no es una barrera, para la adquisicién del seguro. '

Variable social

Giro de la empresa.- Esta variable es de gran importancia en el Seguro de Vida
Grupo; de acuerdo a Ja actividad de la empresa se determina si el grupo asegurable
serd extraprimado por considerarse de riesgo o no. No es el mismo el riesgo que
corre un grupo de agentes de transito en motocicleta, que el de un grupo de personas
que trabajan en oficina.

Salud.- En los seguros la salud, y las causas de muerte de un pais son relevantes. Ya
se mencionaba que las principales causas de muerte son las relacionadas con las del
corazén y los accidentes. El seguro de vida grupo, no hace examen médico a sus
asegurados, s6lo se guia por el giro de la empresa, y s6lo en casos especiales solicita
primero un cuestionario médico y posteriormente se dictamina médicamente si el
participante se asegura o se le solicita un examen médico.

Variables geogréficas

El Seguro de Vida Grupo participa en lugares donde se encuentra mas desarrollada
la industria, el comercio, el turismo, la manufactura y en general los estados que
cuenten con mayor fuente de empleos, es donde se va ha localizar el mercado del
Seguro del Seguro de Vida Grupo. Un futuro mercado. se encontraré en estados que
estén en desarrollo.
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Mercado meta

En la matriz producto mercado, el mercado que se maneja es de concentracion, es
decir sirve a un segmento con un producto especifico. El Seguro de Vida Grupo sirve
al segmento de empresarios o patrones de una empresa.

La accesibilidad que un empresario tiene al Seguro de Vida Grupo, generalmente es a
través de los agentes o directamente en las aseguradoras, lo que significa para el
empresario dificultades en conocer ;d6nde estdn los agentes?, ;donde estdn las
aseguradoras?, jcudles son las aseguradoras?, ;cudl es la mejor?, ;quién me cobra
menos? etc. el empresario puede orientarse por las que ha escuchado pero ;v las
demas aseguradoras?... a lo mejor hay otras que para el asegurado sea més accesible
ia ubicacion y que por lo mismo le ahorre tiempo y dinero de transporte, o quiza
tenga un agente que esté al pendiente de su seguro... el empresario tiene la opcién de
elegir lo que mejor le convenga, sin embargo desconoce las opciones que puede
tomar, debido a la falta de difusion de las empresas aseguradoras; pese a lo anterior
las empresas aseguradoras cuentan con los recursos y habilidades para servir. -

Los puntos de venta que puede aprovechar son las sucursales de bancos; hablando
- para en el caso de aseguradoras pertenecientes a grupos financieros bancarios.

Derivado de la politica econémica de generar empleos, se espera que el mercado
crezca.
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CONCILUSIONES Y
RECOMENDACIONES

La planeacién estratégica guia en primer lugar al conocimiento de una organizacién,
proporciona métodos para analizar un negocio y técnicas que lo orientaran de la
forma que resulte mas conveniente.

Existe gente (llamense altos funcionarios, trabajadores, empresarios, comerciantes,
etc) que gracias-a su experiencia e intuicién han logrado buenos beneficios en su
labor de dirigir hacia el -éxito-de la organizacién. ;Porqué no complementar su
experiencia e intuicién con planeacion estratégica? ;Por qué dejarlo al sentido
comdn?; es muy probable que con la planeacién estratégica se logren obtener
elementos importantes para un mejor desarrollo del negocio.

Lo anterior se menciona porque aparentemente, las instituciones aseguradoras (en su
mayoria) no aplican planeacién estratégica en sus funciones cotidianas, se advierte
claramente que hay casos en los que las instituciones aseguradoras no tienen
' formulada su misién y visién, algunas si, pero pareciera que no de la forma idénea;
en otros casos se tiene establecida s6lo la misién y otras no la formulan. Se sugiere
que cada una de las instituciones aseguradoras replanteen o planteen su misién y -
v1si0n.

El impacto de la misién y visién de las empresa filiales del extranjero en México, no
repercuten de la misma manera que en el pais de origen; por lo tanto, los objetivos
planteados, se deben transferir de acuerdo .a las necesidades de cada una de sus
filiales y en conjunto, formular avances e ideales similares.

Las compaiiias aseguradoras nacionales, deben formular su misién y visién, y con
ello empezar a determinar objetivos a corto y a largo plazo, para que cumplan con
propositos y metas, que conlleven al desarrollo de cada una de las &reas de las
empresas. Al tener una empresa aseguradora si misién y visién, se determina las
funciones que en cada drea de trabajo debe realizar para su logro. En algunas
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compafifas aseguradoras, la misién y visién puede llevar al Seguro de Vida Grupo a
ser un negocio de importancia o no.

Cuando una organizacién comienza a preguntarse cuél es su misién y visién y se
cuestiona de cémo llegar a ella, se ve en la necesidad de echar mano de la planeacion
estratégica; ya que su formulacién, sugiere que se ha analizado el entorno de la

organizaciébn y se han detectado sus debilidades, fortalezas oportunidades y
amenazas.

Para lograr la planeacidn estratégica, es necesario comprender el pasado, el presente,
las posibles alternativas futuras de una empresa y dar opciones para enfrentar el
porvenir de la organizacion.

Tomar en cuenta la planeacion estratégica en una organizacién, significar conocer la
organizacién y el alcance que puede tener; describe objetivos y con ello genera planes

- especificos consecuentes.

En el estudio del andlisis de portafolio del Seguro de Vida Grupo se utilizé del
balance general total del mercado asegurador, el porcentaje de participacién de
primas del seguro de vida grupo, para hacerlo proporcional al capital social
(aunque se advierte que no necesariamente se cumple la proporcionalidad); con la
finalidad de obtener un parametro de medida en el analisis de portafolio del Seguro
de Vida Grupo ya que no existe un compendio del balance general exclusivo para el
Seguro de Vida Grupo, y que sea del total de compafifas aseguradoras y de por lo
menos los “dltimos”ocho afios de informacion (1992 al 2000). Se sugiere que para el
ramo de Seguro de Vida Grupo, se tengan consolidados del balance general de las
compaiifas que integran el sector asegurador; con la finalidad de conocer en forma
més precisa los factores financieros y contables que intervienen en el Seguro de Vida
Grupo en forma global; esto servird para tomar medidas que ayuden al desarrollo del
Seguro de Vida Grupo.

Como en el balance general del Seguro de Vida Grupo, si se genera de forma interna
e independiente- en cada una de las instituciones aseguradoras, cada aseguradora
puede hacer un analisis de portafolio independiente, tomando como base el anélisis -
de portafolio que se hace en el presente trabajo.

En el analisis de portafolio que se hizo de la cartera del Seguro de Vida Grupo, se vio -

“que para el caso de la matriz de Boston, fue un negocio de tipo interrogante, lo que

sugerfa aumentar la participacién ‘(impulsar el negocio) e identificar si el seguro
puede crecer con éxito.
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La matriz General Electric, sugerfa realizar una expansion selectiva; buscar
segmentos atractivos y donde no haya grandes riesgos para invertir.

En tanto que la matriz del Ciclo de Vida sugeria cosechar o preparar retiro. En el
seguro se elige cosechar (invertir s6lo lo necesario).

En conjunto con las tres propuestas resultantes del andlisis de portafolio; se
proponen las siguientes recomendaciones:

¢ Definir la Mision y Vision.
» Establecer metas del Seguro de Vida Grupo en funcién de la Misién y Vision.

Las metas pueden ser: pequefias, medianas o grandes.

Metas pequefias
» Bajar los costos de administracién para aumentar ganancias. -
» Analizar qué tipo de inversiones generaran mayor producto financiero.
* Atencidn especial a los negocios rentables.
* Mejorar la condicién del los negocios que no son tan rentables.

Metas medianas (ademas de cumplir con las metas pequefias}
» Cubrir el total del mercado del Seguro de Vida Grupo
» Mantener la posicién de los negocios captados
» Crear planes de beneficios para empleados

Metas grandes (ademés de cumplir con las metas pequefias y medianas)

e Empezar con novedades del Seguro de Vida Grupo, para mantener el mercado.

» Enfocar al Seguro de Vida Grupo hacia el grueso de la poblacién, la que seréd de
personas de edades mas grandes que las actuales, con un producto que satisfaga
sus necesidades.

Las metas anteriormente descritas deben combinarse con el resultado que se obtuvo
al analizar la matriz DAFO.

‘Cabe aclarar que dichas metas deben ser adaptadas a las caracteristicas especiales del

entorno, y que resulten de la matriz DAFO para el caso particular de cada institucion
aseguradora; ya que lo analizado es una generalizacién del Seguro de Vida Grupo.
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Por otra lado se tienen los planes de beneficios para empleados; cuando una empresa
cuenta con estos planes se obtiene:

¢ Reduccién en los indices de rotacién de personal, con la consiguiente disminucién
de los costos de capacitacién y entrenamiento.

e Acentta el prestigio y liderazgo de la empresa, a través de una imagen de
profesionalismo.

e Incrementa su productividad, al proporcionar al trabajador un deseo de
superacion y pertenencia.

¢ Al transferir algunas de las obligaciones laborales que le impone la LFT, aplica de
una manera mas redituable sus recursos econémicos.

e Cumple con mayor holgura las obligaciones morales y sociales que tiene con sus
trabajadores.

Para los empleados el contar con un “plan de beneficios para empleados” obtienen:

¢ Mejoria en su ingreso neto, al optimizarse la aplicacién de los recursos dando por
resultado un mayor poder adquisitivo.

e Esliberado, en parte, de la incertidumbre de su futuro y el de su familia.

» Desarrolla un ambiente de cordialidad, tranquilidad y productividad.

¢ Le permite visualizar de mejor manera su desarrollo personal, econémico y social.

Los planes de beneficios para empleados son coberturas de seguros que se otorgan a
grupos'y colectividades, segtn la necesidad especifica de cada uno de ellos, y del
beneficio que se pretenda conceder.

Los seguros utilizados para estos planes son:

Seguros de Grupo Vida

Seguro Colectivo de Vida

Seguro Colectivo de Accidentes Personales
Seguro Colectivo de Gastos Médicos Mayores
Seguro Colectivo de Pensiones

Los planes de beneficios para empleados son una.forma de integracién horizontal
entre los seguros de grupo y colectivos privados. Actualmente son manejados por
despachos actuariales privados en su mayorfa, pero para una institucién -
aseguradora, serfa una opcion el poder ofrecer a un mismo cliente ya no sélo un
Seguro de Vida Grupo, sino el conjunto de seguros en beneficio de las necesidades
totales de seguridad demandadas.
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Lo anterior ayudaria a la captacion de negocios del Seguro de Vida Grupo, inducida -
por otros tipos de seguros. ‘

Por otra parte el Seguro de Vida Grupo, tiene parametros técnicos bien definidos, lo
que hace pensar que la capacidad de crear nuevos productos del Seguro de Vida
Grupo no sea tan flexible y siempre sea practicamente el mismo. Es necesario buscar
nuevas propuestas del Seguro de Vida Grupo, e innovar con él, por ejemplo: ;por
qué siempre el Seguro de Vida Grupo es a un afio?, ;no podria ser a plazos més
largos?, ;qué pasaria si se ofreciera un plan diferente a un seguro temporal?; debido
a la transicién demogréfica que atraviesa nuestro pais, jse podria mtegrar a algun
tipo de seguridad para proteger a la gente de la tercera edad?.

Debido a las necesidades esperadas de-la poblacién envejecida, - es necesario

replantear y crear mecanismos de seguridad social y- privada, que ayuden a la su
satisfaccién; con ello se lograran mejores niveles de vida y desarrollo en nuestro pais.
El Seguro de Vida Grupo debe innovar su estructura y funcionamiento con la
finalidad de integrarse a mecanismos como los planes de pensiones y ahorro; el
beneficio repercutird en una mayor solidez en la econemia de este tipo de poblacién,
y garantizard la permanencia del Seguro de Vida Grupo en el mercado; ya que la
poblacién de edad avanzada formaré parte de sus clientes. Se debe estar conciente
del proceso de envejecimiento para fomentar el interés por el tipo de poblacion que
seremos en el futuro. Si se toma en cuenta que el proceso de envejecimiento empezd
en la década de los setentas, por el aumento de la esperanza de vida de la poblacion
mexicana, actualmente se enfrentan tres generaciones al problema del desempleo y
como consecuencia una crisis econémica. Es recomendable formular un Seguro de
Vida Grupo que beneficie a jubilados que estuvieron bajo un Seguros de Vida Grupo,
con esto, por lo menos una de las tres generaciones que se enfrentan al problema del
desempleo (los econémicamente activos) garantizardn mayor flexibilidad econémica
en su vejez.

Con esto el Seguro de Vida Grupo, ampliard su mercado meta, innovara en su
estructura, garantizard una estabilidad en el mercado, beneficiard a una poblacién
altamente necesitada de ingresos y consecuentemente lograra ser un negocio de ipo
estrella en la Matriz de Boston, en la Matriz General Electric se puede situar en la -
parte en la que hay que impulsar y/o sostener el negocio, y en la Matriz del Ciclo de
Vida puede mantenerse en crecimiento o madurez; lo que significa que sus ventas se
incrementardn y que ademas serén redituables implicando mayores ganancias. .
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- ANEXO

Reglamento del Seguro de Grupo

- Art. 1°, Para la celebracién del seguro de grupo, en los términos del articulo 191 de la

Ley sobre el contrato. del seguro, el contratante debera solicitar un seguro sin
necesidad de examen médico obligatorio, sobre la vida de un grupo asegurable
constituido, por lo menos, del 75% de los miembros que lo formen; siempre que ese
75% no sea inferior a 10 personas en el caso del inciso a del articulo 2°. Y de 25
personas en los demas casos.

Art. 2°, Son grupos asegurables en los términos de este reglamento, los que a
continuacion se mencionan:

a) Los empleados u obreros de un mismo patrén o empresas, los grupos formados
por una misma clase en razén de su actividad o lugar de trabajo, que presenten

sus servicios a ese mismo patron o empresa.

b) Los sindicatos, uniones o agrupaciones de trabajadores en servicio activo, y sus
secclones o grupos.

¢) Los cuerpos del ejército, de la policia o de los bomberos, asf como las unidades
regulares de los mismos.

d) Las agrupaciones legalmente constituidas y que por la clase de trabajo u
ocupacion de sus miembros, constituyan grupos asegurables. '

Solo el caso de este inciso, las instituciones aseguradoras presentaran para su

aprobacién ante la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas, las caracteristicas del : -

grupo que pretendan asegurar y las reglas que sirvan para determinar las sumas .
aseguradas.

137




Planeacioén Estratégica en el Seguro de Vida Grupo

Art. 3°. El contratante del seguro de grupo sera; en el caso del inciso a) del articulo .

anterior el patrén o empresa; tratandose del inciso b), la persona moral; en el caso del
inciso c), el Gobierno Federal, de los Estados, ‘el de los Territorios, el del Distrito
Federal o los municipios; y cuando se trate del inciso d), por analogia con los incisos
anteriores la persona moral correspondiente.

Art. 4° La suma asegurada deberd determinarse para cada miembro del grupo
asegurado, por reglas que eviten la seleccion adversa a la institucion aseguradora.

El méaximo de suma asegurada que se podré conceder sobre una vida, en ningtin caso
sera superior a la que resulte de multiplicar Ia suma asegurada promedio del grupo,
por los factores que aparecen a continuaciéon de acuerdo con el numero de.
asegurados en el mismo grupo. '

Nimero de asegurados

No. De Asegurados Factor
10-24
24-49
50-99
100-149
150-199
200-299
300-399
400-499
500 o mas

SO0 NS AN

La suma asegurada promedio de un grupo es la que resulta de dividir la suma
asegurada total del grupo, entre el niimero de asegurados que la componen.

Art. 5° El seguro de grupo para el caso de muerte, se practicara siempre en al plan
temporal, ya sea de un afio o periodos menores.

Art. 6° los miembros del grupo asegurable pueden contribuir al pago de la prima en
el caso del inciso a) del articulo 2°, la conifribucién de cada miembro en ningtin caso
excedera del 756% de la cuota promedio, ni de un peso mensual por cada millar de
suma asegurada.

Art. 7° La solicitud u oferta para celebrar el contrato, debera contener especialmente
lo siguiente: '
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a) Naturaleza del riesgo por asegurar.

- b) Declaracion sobre la existencia de circunstancias que se consideren determinantes
para apreciar la posibilidad de catéstrofe, con relacién a la actividad que a través
del grupo asegurable realice la empresa, patrén u organizaciéon a la que
pertenezca dicho grupo.

c) Caracteristicas del grupo asegurable, nimero de personas asegurables y el de las
que van a asegurarse .

d) Tarifa de primas

e) Reglas para determinar las sumas aseguradas, para cada uno de los miembros del
grupo.

f) Porcentaje con el que los miembros del grupo contribuyan, en su caso, al pago de
la prima.

g} Como anexo, el consentimiento de cada uno, de los miembros del grupo en el que . -

- debera expresarse: ocupacion, fecha de nacimiento, suma asegurada o .regla para
determinarla, designacién de los beneficiarios y si ésta se hace en forma
irrevocable. C

h) Cuando-el objeto del contrato del seguro de grupo vida, sea el de garantizar
prestaciones legales, voluntarias o contractuales, a cargo del mismo contratante,
debera expresarse esta circunstancia en la solicitud y en el consentimiento que se
refiere el inciso anterior.

Art. 8 El contratante no podré ser designédo beneficiario, salvo que el objeto del
contrato sea el garantizar créditos concedidos por el contratante o prestaciones
legales, voluntarias o contractuales a cargo del mismo.

- Art. 9 Las instituciones aseguradoras formaran el registro de aseguradoras, que
debera contener los siguientes datos:

a) Nombre y edad de cada uno de los miembros del grupo

b} Suma asegurada que les corresponde

c) Fecha en que entren en vigor los asegurados de cada uno de los miembros del
grupo y fecha de terminacién de los mismos.

d) Numero de certificado individual

La institucion aseguradora deberd entregar al contratante copias autorizadas de este -
registro.

Art. 10 La poliza debera contener:
a) Caracteristicas:del grupo asegurado
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b) Tarifa de primas
c) La regla para determinar la suma asegurada que a cada miembro del grupo

corresponda.

d) La transcripcién integra de los articulos 13, 14, 15, 16, en sus tres primeros

parrafos, 17, 18,19, 20, 21, 22, 23 y 24 de éste reglamento.

Art. 11 Ser4 obligacién del contratante:

L.

IL.

M1

iv.

Comunicar a la institucién aseguradora los nuevos ingresos al grupo,
remitiendo los consentimientos respectivos, que debera contener los datos
que exige el inciso g) del articulo 7. .

Comunicar a la institucién aseguradora las separaciones definitivas del grupo
asegurado.

Dar aviso a la institucién aseguradora dentro del término de quince dias, de
cualquier cambio que se opere en la situacién de los asegurados y que sea
necesario para la aplicacién de las reglas establecidas para determinar las
sumas aseguradas. Las nuevas sumas aseguradas surtirdn efectos desde la
fecha del cambio de condiciones.

Enviar a la institucién aseguradora los nuevos consentimientos .de los
asegurados, en caso de modificaciones de reglas para determinar las sumas
aseguradas.

Art. 12 Las instituciones aseguradoras deberan expedir un certificado para cada uno
de los miembros del grupo asegurado, que entregaran al contratante.

El certificado deberé contener, cuando menos, los siguientes datos:

a) Numero de la péliza y del certificado.

b) Nombre y fecha de nacimiento del asegurado

¢) Fecha devigencia del seguro

d) Suma asegurada o regla para determinarla

e) Nombre de los beneficiarios y en su acaso, el caracter de irrevocable

f) Transcripcion integra de los articulos 13, 15, 16, 19, 20 21, y 22 de este reglamento.

. Los certificados seran expedidos y firmados por la institucién aseguradora.

Art. 13 Si con posterioridad a un siniestro se descubre que la suma asegurada que
aparece en el certificado, no concuerda con la regla para determinarla, la institucién
aseguradora pagaré la suma asegurada que corresponda, aplicando.la regla en vigor. -
Si la diferencia se descubre antes- del siniestro, la institucién aseguradora, por su-
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propio derecho o a la solicitud del contratante haréa la modificacién correspondiente,’

substituyendo el certificado.

Art. 14 Los miembros que ingresen al grupo asegurable posteriormente a la
celebracion del contrato y hubieren dado su consentimiento dentro de los treinta dias
siguientes a su ingreso, que daran asegurados sin examen médico, si estan en servicio
activo, desde el momento en que adquirieron las caracteristicas para formar parte del
grupo asegurable.

Art. 15 Las personas que se separen definitivamente del grupo asegurado, dejaran de
estar aseguradas desde el momento de la separacion, quedando sin validez alguna el

certificado individual expedido. En este caso, la institucién aseguradora restituira al -

contratante la parte de al cuota media no devengara por meses completos.

No se consideraran separados definitivamente los asegurados que sean jubilados o
pensionados, por lo tanto continuardn dentro del seguro hasta la terminacién del
periodo del seguro en su curso.

Art. 16 La institucion aseguradora tendré obligacion de asegurar, sin examen médico
y por una sola vez, al miembro que se separe definitivamente del grupo asegurado,
en cualquiera de los planes individuales de seguro en que opere dicha empresa, con
excepcion del seguro temporal y sin beneficio adicional alguno, siempre que su edad
esté comprendida dentro de los limites de admisién de la comparifa.

Para ejercer este derecho, la persona separada del grupo deberd presentar su
solicitud a la institucién aseguradora, dentro del plazo de treinta dias a partir de su
separacion. La suma asegurada sera igual o menor a la que se encontraba en vigor en
el momento de la separacién.

El solicitante deberd pagar a la compaififa, la prima que corresponda a la edad
alcanzada y a su ocupacion, en la fecha de su solicitud, segtn la tarifa de primas que
se encuentre en vigor. :

La institucion aseguradora que practique el seguro de vida, deberé operar, cuando -

menos, en le plan ordinario de vida

Art. 17 Los efectos del contrato cesaran automéaticamente treinta dias después de la
fecha de vencimiento de la prima no pagada. Si dentro del plazo mencionado ocurre
un siniestro, la institucién aseguradora podra deducir del importe del seguro, 1
prima total del seguro correspondiente a los treinta dias de espera.
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Art. 18 La prima total del grupo seran la suma de las primas que correspondan a
cada miembro del grupo asegurado de acuerdo con su edad y suma asegurada.

En cada fecha de vencimiento del contrato, se calcularé la cuota promedio por millar
de suma asegurada que se aplicar4 en el periodo. La cuota promedio es la que resulte
de dividir la prima total entre la suma asegurada total.

A cada miembro del grupo que no ingrese precisamente en la fecha de aniversario
del contrato y a los que se separen definitivamente del grupo, se les aplicara la cuota
promedio.

- Art. 19 Si después de ocurrido un siniestro, se descubre que hubo falsedad en la
declaracion relativa a la edad del asegurado ay ésta se encuentra dentro de los limites
- de edad admitidos, la instifuciéon aseguradora pagarad la cantidad que resulte de -
multiplicar la suma asegurada por el cociente obtenido de dividir las primas relativas
a la edad inexacta y rea al del asegurado en el @iltimo aniversario de la p6liza.

Art. 20 El contrato de seguro, dentro del primer afio. de su vigencia, siempre. sera
disputable por omisién o inexacta declaracién de los hechos necesarios que
proporcione el contratante para la apreciacion del riesgo.

Tratandose de miembros de nuevo ingreso al grupo asegurado, el término para hacer
uso del derecho a que se refiere el parrafo anterior, se contard a partir de la fecha en
que quedd asegurado.

Art. 21 Cuando el miembro del grupo asegurado no cubra al contratante la parte de
prima que se obligé, éste podra solicitar su baja del grupo, a la institucion
aseguradora.

Art. 22 Los beneficios designados tendran accién directa para cobrar de la instituciéon
aseguradora la suma asegurada que corresponda, conforme a las reglas establecidas
en el contrato.

Art. 23 Cuando haya cambiado de contratante en el caso del inciso a) del articulo 2°.,
la institucién aseguradora podra rescindir el contrato dentro de los treinta dias
siguientes a la fecha en que tenga conocimiento del cambio, sus obligaciones
terminardn treinta dias después de haber sido notificada la. rescisién, de- manera
fehaciente al nuevo contratante. - -

La institucion aseguradora reembolsard a éste la prima no devengada.
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Art. 24 Las instituciones aseguradoras estaran obligadas a renovar los contratos,-
mediante endosos en la péliza, en las mismas condiciones en que fueron contratadas,
siempre que se retinan los requisitos del presente reglamento en la fecha del
vencimiento del contrato. En cada renovacién se aplicara la tarifa de primas en vigor
en la fecha de la misma.

Art. 25 Cuando la institucién aseguradora que participe en le seguro de vida,
otorguen participaciéon en utilidades, ésta se sujetard a la regla genera que fije la
Comision Nacional de Seguros y fianzas.

Art. 26 En los contratos de seguro de grupo de jubilacién, se aphcarén en lo
conducente, los preceptos de este reglamento

Coberturas Adicionales del Seguro de Vida Grupo
Las coberturas adicionales relacionadas con accidente son:
¢ Indemnizacién por muerte accidental

Si durante la vigencia del certificado de la péliza y de esta cobertura adicional, algun
. miembro del grupo fallece como consecuencia de lesiones causadas por un accidente,
siernpre y cuando el fallecimiento ocurra dentro de los 90 dias siguientes al mismo, la:
compaififa pagard a los beneficiarios, la suma asegurada contratada en esta cobertura.

* Indemnizacion por pérdidas orgénicas

Si durante la vigencia del certificado de la péliza y de esta cobertura adicional, algin
miembro del grupo asegurado sufriere como consecuencia de accidente, una o més
de las pérdidas orgénicas enunciadas en la tabla de indemnizaciones que aparece
mas adelante, siempre y cuando dichas pérdidas organicas acontezcan dentro de los
90 dias posteriores al accidente, la compafifa pagara de acuerdo con la tabla de
indemnizaciones las cantidades que correspondan por una o mas pérdidas, sin que
en ningn caso se exceda la suma méxima fijada para este beneficio. '
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Tabla de Indemnizaciones

Ambas manos 100%
Ambos pies 100%
Ambos ojos 100%
Una mano y un pie 100%
Una mano o un pie y un ojo 100%
Una mano o un pie 50%
Un ojo 30%
El pulgar de cualquier mano 15%
El indice de cualquier mano 10%

Para contratar esta cldusula, es necesario contratarla conjuntamente con-el beneficio
de Indemnizacién por Muerte Accidental. Las indemnizaciones correspondientes a
- estas coberturas estan correlacionadas entre si, afectando el pago de una de ellas; a la
suma asegurada de la otra, durante el periodo del seguro de.la siguiente manera: .

a) En caso de haberse pagado la suma correspondiente a la muerte accidental, no’

. - procede ningtin pago por pérdidas organicas.

b) Las cantidades que se hubieran liquidado por pérdidas organicas, se deduciran
de Ia indemnizacién que proceda por muerte accidental.

c) Las cantidades que se hubieran liquidado por pérdidas organicas con motivo de
un accidente previo, reducirdn —en el monto total pagado- las obligaciones de la
compaiiia por pérdidas organicas que se produzcan en un nuevo accidente.

¢ Doble indemnizacién por accidente colectivo

Para contratar este beneficio es necesario contratarlo conjuntamente con las clausulas
de muerte accidental y pérdidas orgénicas.

Durante la vigencia del certificado y de este beneficio, la compafifa pagara el doble.
de la suma ‘sefialada en la cléusula de muerte accidental o la de pérdidas orgénicas.

En caso de que el asegurado fallezca o sufra cualquiera de las pérdidas organicas
sefialadas en la clausula correspondiente, dentro-del plazo de 90-dias posteriores a un .
accidente.

Para fines de esta cldusula se entendera como accidente el que ocurra:

a) Mientras el asegurado viaje como pasajero (con boleto pagado), en algtin vehiculo
no aéreo, impulsado mecénicamente, operando regularmente por una empresa de -
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transportes publicos, sobre una ruta establecida normalmente para servicio de
pasajeros y sujeta a itinerarios regulares.

b) Mientras el asegurado haga uso de un ascensor que opere para servicios publicos
(con excepcion de los ascensores de minas); o

c) A causa de incendio en algin teatro, hotel u otro edificio abierto al publico, en el
que se encuentre el asegurado al manifestarse el incendio.

Las coberturas adicionales relacionadas con incapacidad son:

e Beneficio del pago anticipado de la suma asegurada por invalidez total y
‘permanente.

Si durante la vigencia del certificado de la péliza y de este beneficio adicional, algin
- miembro del grupo asegurado se invalida en forma total y permanente, a causa de

un accidente o enfermedad, se le otorgara la suma asegurada contratada en esta - .

cobertura. El pago de la suma asegurada se otorgara seis meses después de
declararse la invalidez total y permanente.

o Pago de renta mensual por invalidez total y permanente

Si durante la vigencia del certificado de la poéliza y de esta cobertura algtin miembro
del grupo asegurado se invalida en forma total y permanente, a causa de un
accidente o enfermedad antes de la fecha de aniversario de la péliza posterior al dia
en que cumpla 65 afios de edad; la compafifa le pagar4d al asegurado una renta
mensual igual a la suma asegurada contratada en esta cobertura. El pago en rentas
iniciara seis meses después de declararse la invalidez total y permanente. Esta
cobertura, también se puede contratar con rentas por un tiempo determinado y con
maximo de un porcentaje de su ingreso mensual.

* Beneficio de exencién de pago de primas por invalidez total y permanente

Si durante la vigencia del certificado de la péliza y de esta clausula adicional algtn .
miembro de la colectividad asegurada se invalida en forma total y permanente, antes

de la fecha de aniversario de la p6liza posterior al dia en que cumpla los 65 afios de .-
edad, la compafiia eximira al contratante del pago de primas correspondientes al
certificado del asegurado en cuestiébn. La compafifa le proporcionaré al asegurado
una péliza de seguro en donde haga constar que Io asegura durante toda la vida sin. -
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mas pago de primas, mientras dure el estado de invalidez, por la misma suma -
asegurada que tenia al momento de invalidarse.

Este beneficio comenzara a surtir sus efectos en el aniversario siguiente de la péliza
en que la compafifa compruebe el estado de invalidez.

El estado de invalidez total y permanente debera ser comprobado por el asegurado.
La compaitia podra, cuando lo estime necesario, pero no mas de una vez al afio,
comprobar que contintia el estado de invalidez. Si el asegurado se niega a hacerlo y
acontece que ya no esté invélido y estd dedicado a la actividad que desarrollaba en el
momento -en que se presenté su invalidez .0 alguna otra compatible con sus
conocimientos y aptitudes que le produzca remuneracién o utilidad, cesardn los
beneficios concedidos por esta clausula. '

Principales Exclusiones de las coberturas por accidente
Las clausulas de accidentes no.amparan la muerte o lesiones originadas por: .

* Suicidio o intento o intento del mismo, aunque se realice en estado de enajenacion
mental.

* Lesiones autoinfligidas.

e Envenenamiento de cualquier origen o naturaleza, excepto si se demuestra que
fue accidental.

¢ Padecimientos mentales o corporales.

* Drogadiccion. :

¢ Actos delictivos intencionales en los que participe el asegurado.

» Actos de: servicio militar, guerra, rebelién e insurreccion.

e Hernias o eventraciones, excepto si se demuestra que fueron accidentales.

+ Abortos cualquiera que sea su causa, excepto si se demuestra que fue accidental.

» Operaciones quirtrgicas que no sean motivadas directamente por lesiones
accidentales.

¢ Viajar como pasajero, mecénico o miembro de la tripulacion en cualqu1er tipo de
aeronave, que no sea de una linea regular de pasajeros.

La préctica o participacion en:

a) Deportes peligrosos: paracaidismo, buceo, alpinismo, charrerfa, vuelos delta,
tauromaquia.

b) Competencia de velocidad, seguridad o resistencia en cualquier tipo de vehiculos,
como conductor o acompafiante.
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Cancelacion.
La validez de las cléusulas de accidente cesaran autométicamente por:

- Cancelacién de la péliza de la cual forma parte.
- Cancelacién del certificado individual o de la clausula misma.

- En el aniversario siguiente de la p6liza en que el asegurade cumpla los 70 aftos de
edad.

- Con el pago, por parte de la compaifiia, de la suma asegurada contratada.

Principales Exclusiones de las coberturas por invalidez

No se ampara a miembros del grupo asegurado cuya edad sea mayor de 65 afios.
Estados de invalidez total y permanente que se origine por participacion en:

a) Servicio militar, actos de guerra, rebelién o insurreccion.

b) Actos delictivos intencionales en los que participe el asegurado.

¢) Aviacion privada.

d) Pruebas o contiendas de velocidad o seguridad en vehiculos de cualquier tipo.

e} Deportes peligrosos: paracaidismo, buceo alpinismo, charreria, vuelos delta y
tauromaquia.

Estados de invalidez que se hayan originado antes de ingresar al grupo asegurado.
Intentos de suicidio, lesiones o enfermedades provocadas por el propio asegurado.

Estados de enajenacién mental
Cancelacion

Las clausulas de invalidez quedaran sin efecto, autométicamente cuando:
a) Se cancele la poliza de la cual forman parte estas cléusulas.

b) Se cancele el certificado o las clausulas.

¢) En el aniversario posterior a la fecha.en que el asegurado cumpla 65 afios de:
‘edad.
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Tabla de Mortalidad (E.M. GRUPQ 73-83)

Edad | EMG 73-83 Edad | EMG 73-83 Edad | EMG 73-83
0 0 34 1.97 67 29.05
1 0 35 2.05 68 32.3
2 0 36 2.14 69 35.93
3 0 37 2.25 70 39.98
4 0 38 2.36 71 44.48
5 0 39 2.49 72 495
6 0 40 2.63 73 55.08]
7 0 41 2.79 74 61.29
8 0 42 2.97 75 68.19
9 0 43 318 76 75.85
10 0 44 34 77 84.34
11 0 45 | 3.65 78 93.75
12 0 46 393 79 104.18
13 o 47 4.25 80 115.7
14 0 48 4.6 |81 128.42
15 1.36 49 5 82 142.43
16 137, |50 5.44 83 157.84
17 1.38 51 5.93 84 174.76|
18 1.4 52 6.48] 85 193.3
19 1.41 53 7.1 86 213.54
20 1.43 54 7.79 87 235.6

21 1.44 55 | _8.56 88 259.54
22 1.46 56 9.42 89 285.45
23 1.48 57 10.39 90 313.37
24 1.51 58 11.46 91 343.32
25 1.53 59 12.67 92 375.29
26 1.56 60 14.02 93 |  409.23
27 1.6 61 15.52| 94 445.02
28 1.63 62 17.2 95 482.51
29 1.68 63 19.08 96 521.47]
30 1.72 64 21.18 97 561.6
31 1.77 65 23.52 08 602.53
32 1.83 66 26.13 _ 99 1000
33 1.9 ~

Fuente: Moreno Guevara Ivhguel A. Métodos actuariales para el desarrollo y valuaaén de
productos del seguro de vida. Tesis de la Facultad de Ciencias.
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