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Introduccién

Ademas de emplear a muchas personas, las compafiias de seguros protegen a
millones de personas contra la pérdida econdémica y les ofrecen oportunidades para
ahorrar e invertir dinero. Debido a que la salud financiera de los proveedores de
seguros es muy importante para muchas personas, los aseguradores ocupan una
posicion especial de confianza publica. Como resultado de ello, la industria de seguros
esta sujeta a la reglamentacion disefiada especificamente para proteger el interés
publico en las compafiias de seguros. Las metas principales de la reglamentacion de
seguros consisten en asegurar que las compafiias de seguros permanezcan solventes
y que realicen sus negocios en forma equitativa y ética.

Todos los seguros brindan proteccién contra algunas de las consecuencias
econdmicas de una pérdida. De esta forma, el seguro satisface parte de la necesidad
de las personas y las empresas en cuanto a seguridad econémica. La industria de los
seguros esta constantemente disefiando, modificando y actualizando sus productos de
seguro para satisfacer diversos aspectos de esta necesidad. Pese a estos cambios de
productos, el propésito original y natural de los productos de seguros persiste.

A partir de su creacion y utilizacion, los seguros de vida han evolucionado desde sus
versiones mas sencillas como son los seguros tradicionales hasta sistemas complejos
y especializados de cobertura que se enfocan en el bienestar a través del respaldo
economico de sus clientes adaptandose a las necesidades especificas de cada uno de
ellos en cuanto a proteccién y ahorro a lo largo de la cobertura con los seguros
universales.

El objetivo de este trabajo es analizar el proceso mediante el cual surge, se disefia y
se lanza a la venta un seguro de vida flexible o universal simple creciente, asi como
conocer la forma en que interviene cada una de las variables internas y externas que
determinan el precio del seguro. También explicaremos su funcionamiento y
adaptabilidad al entorno econdmico, social y cultural del cliente y del pais mismo a
través de sus caracteristicas de proteccion y ahorro.

Para ello desarrollaremos, a lo largo del presente trabajo 4 capitulos en los que se
considerara lo siguiente:

Capitulo 1: En este capitulo mencionaremos la necesidad del ser humano de contar
con un seguro de proteccién ante eventualidades que ponen en peligro su existencia
ylo su estabilidad econdmica. En particular veremos la historia de los seguros en
México y los conceptos basicos respecto a los seguros tradicionales de vida para
después enfocarnos en particular en los seguros de vida universales.

De los seguros de vida universales describiremos los tipos de cobertura con los que
cuenta asi como el funcionamiento de la parte de administracion del fondo. También
se podran identificar las diferencias y similitudes de los seguros de vida universal
frente a los seguros de vida tradicionales.

Ademas veremos el proceso de mercadotecnia mediante el cual un seguro es
pensado, investigado y sentado sobre las bases que daran origen al desarrollo técnico
y operacion de dicho producto, las especificaciones del mercado objetivo hacia el cual
se dirigirA nuestro caso practico dependiendo de la informacion que arroje el
correspondiente estudio de mercado.

Para la parte de mercadotecnia del seguro universal conoceremos la forma en que es
ofrecido al publico el producto y bajo qué promesas de ofrece asi como las



caracteristicas, razonamiento y actitud de compra de los potenciales clientes del
mismo.

Capitulo 2: En este capitulo se describira el proceso de tarificacion mediante una
metodologia de célculo de una prima de tarifa para cada una de las edades de
aceptacion del seguro utilizando porciones de activo para calcular los ingresos y
egresos de efectivo que generara el seguro de vida. Este método de flujos de efectivo
es conocido como Asset Share.

Desglosaremos también las variables internas y externas que intervienen en el
proceso de tarificacion analizando las implicaciones de la variaciéon en cada una de
ellas, desde un punto de vista general para entrar de lleno al caso préactico
desarrollado en el capitulo 3.

La importancia de las variables de tarificacion radica en que alguna variacién sobre
estas podria afectar significativamente la rentabilidad del seguro que se esta creando y
como consecuencia de ello, representar una pérdida para la compaiiia, es decir, las
variables de tarificacion son el soporte y esqueleto del producto.

Capitulo 3: A lo largo del tercer capitulo conoceremos las caracteristicas generales
del producto del cual es objeto el presente trabajo, es decir, un seguro de vida
universal creciente simple, la cobertura basica, el objeto del seguro y el
comportamiento en general del mismo.

Gracias a lo estudiado en los capitulos previos, para este capitulo tendremos una
certeza acerca del segmento de la poblacién hacia la cudl estd destinado nuestro
seguro; las necesidades asegurables que esta destinado a cubrir y una vez conocido
esto se aplicara el método de tarificacion del producto, las variables que intervienen en
la tarificacion y analizaremos la forma en la que cada una de éstas influye en el precio
del producto asi como las alternativas que se pueden tener sobre ellas para que el
producto siga siendo competitivo en el mercado.

Conoceremos también los parametros sobre los que es mas facil que la compafiia
haga una modificacion y aquellas que no Unicamente dependen del equipo que esté
desarrollando el producto. Asimismo, conoceremos las medidas de rentabilidad
requeridas por la compafiia a las que se tiene que adecuar el producto cuidando un
equilibrio entre la utilidad para la compafiia, el cliente y la fuerza de ventas que
distribuira el naciente producto.

Una vez determinado lo descrito en los parrafos anteriores, analizaremos el flujo final
para poder determinar la composicién de la rentabilidad del producto y con ello se
determinara si es un producto viable.

Analizaremos también, con base en sensibilidades, la forma en la que cada una de las
variables, internas y externas impactan en la rentabilidad del producto con el objeto de
conocer cOmo reaccionaria el producto ante cambios que surjan por necesidades de
competitividad, desviaciones en la siniestralidad de la cartera o por nuevas
regulaciones por parte de las autoridades competentes.

Capitulo 4: A lo largo del cuarto capitulo el lector conocerd los procesos generales
para la administracién y operacién de forma técnica — practica sobre el Seguros de
Vida Universal Creciente Simple utilizado para el caso practico en cada una de las
etapas de la vida de la pdliza principalmente desde el enfoque del cliente y revisando
la descripcion operativa interna del producto.



Conoceremos los conceptos y la interrelacion que guarda cada uno de ellos en el
funcionamiento del seguro asi como el manejo administrativo de los flujos de efectivo
inherentes a cada una de las podlizas que conforman la cartera de la institucion
aseguradora.

Se detallara la forma en la que intervienen las variables operativas del producto como
son primas bésicas y adicionales, la manera en la que se constituye el fondo de
reserva a favor del cliente y el manejo del fondo por parte del mismo y las
implicaciones de los movimientos hechos por el cliente asi como las deducciones
hechas al fondo por parte de la compafiia derivadas de la administracién de la pdliza.

También conoceremos los derechos y las opciones con las que cuenta el cliente en
caso de no poder o no querer continuar con el seguro derivado de algin cambio en
sus necesidades asegurables o sus posibilidades econémicas.

Toda vez desarrollado, analizado y entendido lo explicado a lo largo del presente
trabajo estaremos en condiciones de conocer si el producto que estamos estudiando
cumple con los requerimientos de la compafiia, si se adapta a las necesidades
asegurables del mercado objetivo arrojado en el estudio de mercado y si es atractiva
su comercializacion por parte de la fuerza de ventas. Si las variables del producto
alcanzan el equilibrio mencionado, éste no tendrd problema de comercializarse de
forma exitosa en el mercado.
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Capitulo 1: Conceptos Basicos
Teoria del Seguro

Una empresa comercial puede ser definida como una organizacidon establecida para
producir los bienes o servicios que los consumidores desean o necesitan, y luego
vender esos bienes o servicios, habitualmente a cambio de una utilidad. Las utilidades
son dinero, o los ingresos que recibe una empresa por sus productos o servicios, menos
los costos en que debid incurrir para producir esos bienes o para prestar esos servicios.
Como empresa comercial, una compafia de seguros generalmente es responsable
frente a sus duefios de operar en forma rentable.

Auln cuando deben ser sociedades andnimas, las compafias de seguros de vida tienen
alguna flexibilidad en cuanto a como se organizan para llevar a cabo sus operaciones.
Sin embargo, habitualmente las compafiias de seguros estdn constituidas como
sociedades por acciones o como compafias de seguros mutuos.

Una compafiia de seguros por acciones es una compafiia de seguros de propiedad de
las personas y las organizaciones que compran las acciones de la compafiia. Por su
parte, una compafiia de seguros mutuos es una compafia de seguros que pertenece a
los propietarios de las pdlizas, y un porcentaje de las utilidades operacionales de la
companiia se distribuye cada cierto tiempo a los duefios de las pdlizas en forma de
dividendos de las pdlizas.

Dentro del sistema economico - financiero, las compafilas de seguros son
intermediarios financieros que operan en la economia como parte de la industria de los
servicios financieros. Las compafiias de seguros se encuentran entre los intermediarios
financieros mas importantes de América del Norte. Las compafiias de seguros de vida
invierten sus activos en otros negocios e industrias con lo que ayudan a generar muchos
empleos en diversos sectores econémicos.

Desde su nacimiento el hombre busca proteccién ante los peligros a los que tenga que
hacer frente. Participe de un entorno social, cultural y econdmico, crea expectativas y
hace planes acerca del curso que seguira su vida. Desafortunadamente en ocasiones
estos planes se ven frustrados por estar construidos con bases poco realistas o por
situaciones fortuitas que podrian derivar en pérdidas financieras. De este riesgo al que
todos estamos expuestos es de donde surge el concepto de seguro.

Un sistema de seguro es un mecanismo para reducir el efecto financiero adverso de los
eventos aleatorios que impiden el cumplimiento de expectativas razonables.

Todo plan de seguros es, en sus términos mas simples, un método de diseminar entre
un gran numero de personas una posible pérdida financiera demasiado grave como
para que pueda soportarla un sélo individuo (Ley de los Grandes Numeros).

Asi, el seguro es un dispositivo social mediante el cual los riesgos inciertos de los
individuos pueden agruparse para convertirse en algo que impactard de forma menos
representativa. De esta forma, mediante las aportaciones de pequefias cantidades
previamente determinadas por los involucrados, se establece la creacion de un fondo
para hacer frente a las futuras eventualidades de algunos de los individuos del grupo
asegurado.



1.2

El seguro en México

En 1789 se inicia el seguro institucionalizado en México, en la cédula del Rey Carlos IV,
quien reglamenté dos actas aseguradoras constituidas en Madrid y establecidas en
Veracruz, para proteger la navegacion en las llamadas “Carreras de Indias”; es decir, los
viajes continuos de Espafia a América.

En 1865 durante el imperio de Maximiliano surgieron La Previsora y La Bienhechora,
como aseguradoras de incendio y vida respectivamente.

Para la época del México independiente surgen las empresas La Imperial, La Mexicana
y La Fraternal, ya desaparecidas, asi como algunas empresas norteamericanas y
corredores europeos.

De 1895 a 1910 se fundaron cuatro compafiias de seguros que hasta la fecha contintan
funcionando, en algunos casos con otras denominaciones; en 1897, Compafiia General
de Seguros Anglomexicana, 1901 La Nacional, en 1906 se funda La Latinoamericana y
en 1908, Compafiia de Seguros La Veracruzana.

En 1892 se crea la Ley de Instituciones de Seguros, donde se obliga a las compafias a
tener un capital minimo de garantia para operar e informar semestralmente a la
Secretaria de Hacienda, Crédito Publico y Comercio, ahora la SHCP, sus resultados
contables. En 1910 se elabora la Ley Reglamentaria de la Organizacion de Seguros de
Vida. Estas leyes regulan a las compafiias para proteger al asegurado y al patrimonio
nacional.

Antes de la Ley de Instituciones de Seguros sélo se le permitia a una comparfiia operar
un ramo, vida o dafios; esta ley permiti6 operar en mas de un ramo, facilitando la
atencion de las necesidades del cliente. Dicha ley rigié a las aseguradoras en todos los
ramos de seguros de 1926 a 1935.

En 1931, durante el mandato del presidente Pascual Ortiz Rubio, a la Ley
Reglamentaria de la Organizacion de Seguros de Vida de 1910 se le incorporan
disposiciones para el capital social y la administracion de las aseguradoras que fueran
mayoritariamente mexicanas, ya que en esas fechas eran de capitales extranjeros.

En 1935, el presidente Lazaro Cardenas promulga dos leyes que actualmente rigen a
las compafiias de seguros: “Ley General de Instituciones de Seguros” y “Ley sobre el
Contrato de Seguro”; la primera prohibia a las empresas extranjeras la practica del
seguro en territorio nacional y la segunda definié los criterios para la aplicacion del
contrato de seguros.*

No se tuvo ningun otro cambio significativo hasta principios de la década de los noventa,
en donde se generan reformas a la Ley General de Instituciones y Sociedades
Mutualistas de Seguros y se crea la Comision Nacional de Seguros, encargandose de
vigilar el buen proceder de las aseguradoras.

En 1993, dentro del Tratado de Libre Comercio de América del Norte, se reforma la Ley
General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros, al permitir a la inversion
extranjera realizar operaciones activas de seguros a través de filiales de entidades
financieras del exterior autorizadas por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.

! Asociacion Mexicana de | nstituciones de Seguros. Historiadel Seguro en México: Inicio, Desarrollo y
Consolidacion del Seguro Mexicano. México 1988. Pag. 12-16, 33-35, 54-56, 75-76, 93-95.



En México, el seguro Universal fue desarrollado por primera vez por Grupo Nacional
Provincial a finales de 1987, con el nombre Linea Universal. Pero no es hasta principios
de los afios noventa, cuando las ventas de este producto hacen referencia a su éxito y
aceptacion en el mercado.

Para 1989 las ventas de los Seguros de Vida Universales sobrepasaban $1.3 mil
millones de délares, equivalentes al 15% del total de las ventas de seguros de vida del
sector®. Este nivel de aceptacion hacia los nuevos seguros es inusual, especialmente
considerando que sélo algunas grandes aseguradoras iniciaron vendiendo estas pdlizas.
Debido a las barreras legales, impuestos y la incertidumbre acerca de la aceptacion del
producto en el mercado, en un principio los aseguradores estaban renuentes a ofrecer
dichos productos.

1.3. Tipos de Seguros Tradicionales de Vida

El seguro de vida surge debido a la necesidad de cobertura ante los problemas o
inestabilidad econdémica que puede traer consigo el fallecimiento prematuro o la
incapacidad de un jefe de familia econémicamente activo.

Al transcurrir la historia de los seguros, se han identificado tres tipos de seguros
bésicos, los llamados tradicionales que cumplen con la funcién primaria de un seguro de
vida descrita en el parrafo anterior, dentro de los cuales se puede agrupar cualquier
variante de seguros de vida. Dichos seguros son los siguientes:

Seguros Temporales: Este tipo de seguro proporciona el pago de la Suma Asegurada
contratada solo si el asegurado muere dentro del plazo bien definido de cobertura del
seguro que inicia la proteccion justo al momento de su expedicién. Si el asegurado llega
con vida al término del periodo de cobertura, la proteccion terminaréa sin obligacion para
la compafiia aseguradora.

La prima correspondiente es la mas baja entre los planes de seguro, al depender ésta
de la probabilidad de muerte y del periodo contratado o vigencia del plan. La razén de
ello, es que esta idea de seguro solo establece la proteccion por fallecimiento.

Actualmente, el seguro Temporal se comercializa con diferentes plazos de vigencia. Los
mas comunes son: 5, 10, 15 y 20 afios.

La regla para la aplicacion principal del seguro temporal, es que sélo debe aplicarse
como solucién de un problema, cuando la necesidad asegurable puede cuantificarse en
su monto y duracion.

Seguros Vitalicio o de Vida Entera: Como consecuencia de los avances médicos y
tecnolégicos, los padecimientos de la salud y la exposicion a trabajos con alto riesgo
disminuyeron de manera importante, o que provoco que las necesidades de proteccion
de la gente exigiera planes de cobertura de mas largo plazo, donde el valor de su
inversion no solo se recuperara en caso de fallecimiento, sino también por supervivencia
e incluso, por cancelacion del contrato.

Es asi como surge el seguro de vida entera o vitalicio en donde el asegurado cuenta con
la cobertura por fallecimiento hasta alcanzar la edad de 95, 99, 100 o 101 afios que son
las Ultimas edades que consideran las tablas de mortalidad y que paga, en caso de

2 Munich Re Group. Corporate Communications. Life Division. 2000



fallecimiento, la Suma Asegurada alcanzada al momento de la muerte del asegurado.
En caso de que el asegurado sobreviva también se paga la Suma Asegurada
Alcanzada, debido a que técnica y tedricamente nadie sobrevive a la tabla de
mortalidad.

Cuando existen necesidades asegurables de tipo familiar, determinadas en un monto
pero indefinidas en el tiempo, la proteccion que se necesita es la de un seguro vitalicio.

Seguro Dotal: Este concepto de seguro nace de la necesidad de contar, ademas de
con proteccion por fallecimiento, con un componente de ahorro que al final del plazo
bien definido del contrato otorgue una ganancia por la inversion que realiza el cliente, es
decir, los seguros dotales son seguros de protecciéon y ahorro. Dentro de esta
clasificacion encontramos dos tipos de seguro dotal:

Seguro Dotal Puro que entrega la Suma Asegurada, es decir, la dote contratada
solamente en caso de que el asegurado se encuentre con vida al concluir el plazo del
contrato.

Seguro Dotal Mixto que puede verse como la combinacién de un seguro de vida
temporal y un seguro dotal puro, pues entrega en caso de fallecimiento dentro del
periodo de cobertura la Suma Asegurada contratada a los beneficiarios o bien, en caso
de supervivencia, le entrega al asegurado la dote que seria una cantidad igual a la
Suma Asegurada contratada.’

Actualmente, el seguro Dotal se comercializa con diferentes plazos de vigencia. Los
mas comunes son: 5, 10, 15 y 20 afios y hasta edad alcanzada 60 6 65 afios e incluso,
ha sido empleado con objetivos especificos de ahorro: un plan de retiro, educacién para
los hijos o productos especialmente disefiados para las necesidades asegurables de
sectores especificos de la sociedad como son las mujeres.

Las coberturas antes mencionadas corresponden a la Cobertura Bésica del contrato de
seguro. Ademas de ésta cobertura, los contratos han evolucionado adecuandose a las
necesidades de asegurabilidad de sus clientes y a la creciente competencia dentro del
sector buscando diferenciadores de sus productos ofreciendo Coberturas Adicionales
entre las que destacan las siguientes:

= Proteccion por Invalidez: Exencion de pago de primas por invalidez, pago de una
Suma Asegurada por invalidez independiente la Suma Asegurada del la
Cobertura Basica.

= Proteccién por Accidente: Indemnizacion por muerte accidental, indemnizacion
por muerte accidental y pérdidas organicas.

= Pago Anticipado de la Suma Asegurada por enfermedad terminal.

= Proteccion por Enfermedades Graves.

Ademas, los tipos de seguros antes mencionados consideran clausulas particulares de
contratacion como:

= Beneficios de tarifa preferencial donde los asegurados podran ser susceptibles
de descuentos en primas por factores tales como son sexo femenino o condicion
de no fumador, excelente estado de salud.

= Otorgamiento de Valores Garantizados (Cash Values) que es el monto que la
compainiia reserva a favor del cliente en caso de que éste tenga un contratiempo
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con el pago de sus primas o0 en caso de que desee cancelar la pdéliza, es decir,
es un derecho que le otorga el contrato de seguro al duefio de la péliza y que
varia dependiendo de del afio pdliza en que se encuentre el contrato.

Uno de los Valores Garantizados es el Valor en Efectivo, que es la cantidad de
dinero que el Contratante podra obtener en funcién del nimero y monto de las
primas anuales pagadas y que corresponde Unicamente a las coberturas basicas
y se sefiala en la Tabla de Valores Garantizados que normalmente se anexa a la
Pdliza, descontandose el interés técnico registrado por cada mes faltante de la
anualidad respectiva.

El Valor en efectivo podra aplicarse a su equivalente en seguro en alguna de las
opciones estipuladas como Opciones de Conversion, no requiriéndose mas pago
de primas. La Conversion de la Pdliza puede tener varias opciones como son el
Seguro Saldado que mantiene el plan en vigor en el plazo originalmente pactado,
sin mas pago de primas, por la Suma Asegurada que se estipula en la Tabla de
Valores Garantizados que se anexa a la Pdliza o el Seguro Prorrogado que
mantiene el plan en vigor sin mas pago de primas, por la Suma Asegurada
vigente a la fecha de conversion durante el periodo de tiempo ajustado que
marca la Tabla de Valores Garantizados anexa a la Pdliza.

Los cambios sociales y de la cultura del seguro que se habian venido dando en las
Gltimas décadas, motivo a las entidades aseguradoras a desarrollar productos mas
sofisticados y que se pudieran adaptar a las necesidades asegurables y econdmicas del
cliente a lo largo de la cobertura de la péliza. Derivada de esta adaptacion de los
productos de seguros surgieron los Seguros de Vida Universal o Seguros Flexibles.

1.4. Seguro de Vida Universal o Flexible

Los productos universales son productos genéricos que a través de su flexibilidad,
transparencia en su funcionamiento y rendimientos atractivos cubren las necesidades
particulares de proteccién y ahorro de los clientes.

En EUA y Europa, los seguros dotales dejaron de comercializarse hace méas de 10 afios
ya que las aseguradoras, los clientes y los asesores han comprobado los beneficios de
un producto universal versus los seguros tradicionales.

La introduccion de los Seguros Universales se vio fomentada por la situacion reinante
en el mercado norteamericano de capitales durante la segunda mitad de los afios 70. En
Estados Unidos de América, el capital de ahorro acumulado en seguros de vida, hasta
ese momento arrojaba una tasa de interés relativamente baja, que se orientaba segun
las tasas de interés devengadas en el pasado por el mercado de capitales a largo plazo,
y que quedaba fija durante la vigencia del contrato de seguro. Las tasas de inflacion de
dos digitos inesperadamente altas, fueron la causa de que el interés devengado por las
polizas tradicionales se situara por debajo de la tasa de aumento de los precios, con lo
que, en términos reales, se producia una pérdida. Al mismo tiempo otros tipos de
inversién ofrecian niveles de intereses mas atractivos, lo cual origin6 una nueva
reorientacion en los consumidores, que se plasmaba en comprar seguros temporales de
vida e invertir la diferencia en otros instrumentos de inversion.

Este comportamiento del mercado no sélo hizo que disminuyera la cuota de seguros de
vida dentro de la formacion de ahorro, sino que numerosos clientes solicitaban
préstamos sobre sus contratos a intereses inferiores a la tasa de interés del mercado,
poniendo en apuros financieros a las compafiias aseguradoras.



La industria del seguro se vio en la necesidad de tener que desarrollar nuevas
modalidades de contratos que estuvieran en consonancia con las nuevas circunstancias
reinantes en el mercado. A la vista de las experiencias descritas, habia que prestar
especial atencion a una mayor sensibilidad a tipos de interés elevados, que podian ser
cambiantes con rapidez en el futuro.*

Las polizas de los Seguros Universales son transparentes en su operacion; esto no
quiere decir que el asegurado evalle si la proyeccion de valores es la correcta, sino que
puede observar de forma clara los movimientos relacionados con su péliza. La clave de
la transparencia de estos seguros es que los Valores en efectivo y el costo del Seguro
Puro se muestran por separado. El Seguro Puro es la cantidad sobre la cual la
compafia corre el riesgo en caso de fallecimiento del asegurado, es decir, la Suma
Asegurada por fallecimiento menos el Valor del Fondo que se va constituyendo como se
describe en los siguientes parrafos.

1.4.1. Funcionamiento del Seguro de Vida Universal
El funcionamiento de una pdliza de Seguro de Vida Universal es el siguiente:

El asegurado paga una primer prima de al menos el requerimiento minimo de la
compafia. De esta prima inicial se descuentan los gastos del primer periodo de
cobertura. Luego, los cargos por mortalidad basados en la edad alcanzada del
asegurado, los gastos derivados de la pdliza y por coberturas adicionales son
hechos.

Después de hechos los cargos por gastos y mortalidad, el fondo resultante es el
Valor en efectivo inicial. A este Valor en efectivo inicial se le acredita intereses
hasta llegar al final del periodo.

El segundo periodo comienza con el Valor en efectivo constituido al final del
primer periodo. A este monto, el asegurado puede hacer aportaciones
adicionales por la cantidad que desee. De esta cantidad son descontados los
gastos de mortalidad y al restante se le acreditan los intereses correspondientes
al periodo que sera el saldo del fondo al final del segundo periodo y este proceso
se repite para el resto de los periodos de vigencia de la pdliza. Si en algun
momento el Valor garantizado fuese insuficiente para el mantenimiento de la
poliza, ésta se suspendera. Este funcionamiento es ilustrado en las siguientes
figuras:
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1.4.2. Modalidades del Seguro de Vida Universal

A continuacion explicaremos las modalidades en las que puede ser ofrecido y
contratado el Seguro de Vida Universal. Por lo general se ofrecen las siguientes dos
opciones para el beneficio por muerte a escoger uno por el cliente:

Opcién Nivelada (Cobertura I): En esta modalidad, el Monto Neto en Riesgo (MNR),
descrito en la seccién 2.3.1 del segundo capitulo es ajustado cada periodo, es decir,
cada mes, de forma tal que el Valor en efectivo mas el MNR siempre sea una cantidad
nivelada. De esta forma, si el Valor en efectivo incrementa a lo largo del tiempo, el MNR
disminuye en la misma cantidad y viceversa. Esta opcion puede ser equivalente al
beneficio del Valor en efectivo de un seguro tradicional. El fondo de esta cobertura es el
monto que se acumula con el paso del tiempo al pagar las primas del plan. Del valor del
fondo se deducirdn mensualmente los costos de mortalidad, gastos administrativos y
movimientos que se hagan en la péliza.

El beneficio por fallecimiento en esta cobertura es igual a la Suma Asegurada Ajustada.

Con la finalidad de que la compafiia aseguradora asuma por lo menos un nivel minimo
de participacion en el riesgo amparado por la poéliza contratada, las compafias de
seguros crearon un ajuste automatico a la Suma Asegurada por fallecimiento
contratada.

El ajuste mencionado establece que en caso de que el valor del Fondo se incremente
hasta rebasar cierto porcentaje que generalmente es del 95% de la Suma Asegurada
original contratada, ésta se ajustara automaticamente de modo tal que se cumpla con
esta proporcion. Este ajuste se denomina corredor del seguro.

En caso de que el valor en el Fondo disminuya hasta representar una proporcion menor
o igual al 95% de la Suma Asegurada original contratada, se desactiva el corredor del
seguro y la Suma Asegurada vuelve a ser la original contratada.

El comportamiento del seguro previamente descrito se ilustra de la siguiente manera:
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Opcion Creciente (Cobertura Il): Esta modalidad estipula que el Beneficio por muerte
en cualquier momento de cobertura sera igual a una Suma Asegurada Ajustada (SAA)
conformada por una Suma Asegurada constante a lo largo del periodo de cobertura mas
el saldo del fondo que se tenga en ese momento. Es decir que a lo largo de la cobertura
si el Valor en efectivo se incrementa, el beneficio total por fallecimiento se incrementa en
la misma proporcion. El fondo de esta cobertura es el monto que se acumula con el
paso del tiempo al pagar las primas del plan. Al igual que la Opcién Nivelada, del Valor
del Fondo se deducirdn mensualmente los costos de mortalidad, gastos administrativos
y movimientos que se hagan en la poliza.

En este caso, también existe el llamado corredor del seguro. En caso de que la Suma
Asegurada de la cobertura basica contratada represente menos del 5% del Valor del
Fondo de Reserva de la pdliza, la Suma Asegurada se Ajustara automaticamente para
gue cumpla con dicha proporciéon y en caso que posteriormente el valor del Fondo
disminuyera guardando dicha proporcion, la Suma Asegurada regresaria a ser la original
contratada.
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Como se puede observar en las imagenes, el MNR de la opcién nivelada es decreciente
mientras que el de la opcidn no nivelada o creciente es constante por lo que el costo de
mortalidad de la opcidn creciente sera mas alto.

Durante la vigencia del seguro, el asegurado puede cambiar de una opcién a la otra;
aumentar la suma asegurada, a reserva de una nueva prueba de asegurabilidad, o
bajarla hasta quedar por lo menos una determinada suma minima. Ademas, también
puede solicitar retiros parciales sobre su pdliza o rescatarla totalmente.

Los Seguros de Vida Universales les permiten a las compafiias de seguros ofrecer
productos con perfiles de inversidbn muy bien identificados que sean competitivos con
otras opciones de ahorro e inversiéon ofrecidas en el mercado. Los Seguros de Vida
Universal son flexibles en la cantidad y periodicidad en el pago de primas con lo cual se
puede revertir de alguna manera el problema con las cancelaciones tempranas.

En lo que respecta a las inversiones, las compafiias de seguros invierten sus reservas
en productos de bajo riesgo derivado de las reglas de inversion tan rigidas por parte de



la CNSF®, asi como por los altos costos de requerimiento bruto de solvencia en caso de
que el perfil de inversion no cumpla con los requerimientos de la CNFS, lo que trae
consigo bajas tasas y bajos rendimientos; los Seguros de Vida Universales permiten
ademas de estas opciones, otras con tasas mas altas debido a que parte de este riesgo
es transferido a los clientes a través de la carga de costos del seguro.

1.5. Mercadotecnia en Seguros

Las aseguradoras, sin duda, cumplen una funcién social y econémica muy importante
dentro del desarrollo de un pais, al ofrecer seguros como mecanismos de prevision,
permitiendo a los asegurados afrontar aquellos eventos econémicamente desfavorables
en el momento que ocurran, contribuyendo con ello a la reduccién de la carga social y
economica de los sistemas gubernamentales. Asimismo, las aseguradoras contribuyen
con la generacion de importantes fuentes de empleo.

Sin embargo, adicionalmente de ser un ente social y econémicamente importante, una
aseguradora es un negocio, como cualquier otro, cuyos accionistas persiguen obtener
una utilidad por las actividades que su compafiia realiza y por los productos que ésta
vende: las polizas de seguros.®

La Mercadotecnia en el negocio de los seguros juega un papel trascendental debido a
gue gracias a ella, se determina la existencia de un mercado especifico con una
necesidad a cubrir asi como las caracteristicas de la poblacién y las caracteristicas
especificas que debe contener dicho producto para satisfacer por completo la necesidad
identificada. Entonces, podemos decir que un buen estudio de mercado repercutira de
forma positiva en la venta de poélizas y por lo tanto en la participacion en el mercado de
dicha compafiia aseguradora.

Otro factor importante de la competitividad en el mercado de los seguros, es la
innovacién de productos, es decir, mejorar aquellos seguros que ya se tienen o crear
otros que ninguna otra compafiia ofrece.

Son las areas de mercadotecnia de las aseguradoras las que trabajan conjuntamente
con las areas actuariales de productos para cuidar todos aquellos aspectos de
competitividad de los nuevos productos y las innovaciones a los existentes.

1.5.1. Estudio de Mercado

El estudio de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de cualquier aspecto
gue se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos. Sirven a
las compafiias para realizar una adecuada toma de decisiones y para lograr la
satisfaccion de sus futuros y actuales clientes.

Un estudio de mercado debe servir para:
e Tener una nocién clara de la cantidad de consumidores que habran de adquirir el

bien o servicio que se piensa vender, dentro de un espacio definido, durante un
periodo definido y a qué precio estan dispuestos a obtenerlo.

® CNSF, Comisién Nacional de Segurosy Fianzas
® Meza Robert Jaime Oscar. Construccion y tarificacion de un seguro ordinario de vida en délares con opciones
de plazo de pago de primas 10, 20 afios y a edad al canzada 65. Tesis de licenciatura. UNAM. 2007. Pag. 71



e El estudio va a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto
corresponden a las que desea comprar el cliente.

e Indicara qué tipo de clientes son los interesados en los bienes o servicios que ofrece
la empresa, lo cual servira para orientar la produccién del negocio.

e Proporciona informacion acerca del precio apropiado para colocar el bien o servicio
de la empresa y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna
razon justificada.

e Cuando el estudio se hace como un propésito de inversién, ayuda a conocer el
tamafio indicado del negocio por instalar, con las previsiones correspondientes para
las ampliaciones posteriores, consecuentes del crecimiento esperado de la empresa.

El estudio de mercado es el resultado de un proyecto, por lo que se debe obtener una
vision clara de las caracteristicas del bien o servicio que se piensa colocar en el
mercado. El resultado de este trabajo es una de las primeras guias para seguir los
pasos que lleven a cumplir con las exigencias del consumo, en ese momento. Es
también la primera parte de un sistema de trabajos o la planeacion de una actualizacion
con el fin de permanecer dentro de la competencia.’

Un estudio de mercado debe exponer los canales de distribuciéon acostumbrados para el
tipo de bien o servicio que se desea colocar y cual es su funcionamiento.

Una parte fundamental del estudio de mercado es la segmentacion del mercado que es
un proceso mediante el cual se identifica o se toma un grupo de compradores con
caracteristicas similares, es decir, se divide el mercado en varios segmentos, de
acuerdo con las diferentes necesidades, deseos de compra y requerimientos de los
clientes.

Los cambios futuros, no sélo de la demanda, sino también de la oferta y de los precios,
pueden ser conocidos con exactitud si se usan las llamadas series de tiempo, ya que lo
gue se desea observar es el comportamiento de un fendmeno con relacién al tiempo.

Existen dos elementos bésicos que pueden explicar el comportamiento del fenédmeno
con relacion al tiempo:

= La tendencia secular: Surge cuando el fendmeno varia poco durante periodos
largos, y puede representarse graficamente por una linea recta o por una curva
suave.

» La variacion estacional: Surge por los habitos y las tradiciones de la gente y, a
veces, por las condiciones climatolédgicas; las fluctuaciones ciclicas, surgen
principalmente por razones de tipo econémico, y los movimientos irregulares que
surgen por causas aleatorias o imprevistas que afectan al fenémeno.

La tendencia secular es la mas comun en los fenédmenos de tipo oferta y demanda.

Para calcular las tendencias de este tipo se pueden usar el método grafico y el método
de las medias moviles.

"MalhotraNarresK. | nvestigacion de Mercados, un enfoque aplicado, Pearson Prentice Hall, Cuarta Edicion,
México 2004. Pag. 5-6



La determinaciéon de la existencia o no de un lugar en el mercado para una nueva
empresa se produce cuando existe una diferencia entre la demanda esperada y la oferta
gue proporcionan las otras empresas. Esta diferencia define el volumen de produccién o
de prestacion de servicios inicial para la empresa.

Si el resultado entre la demanda esperada y la oferta es negativo, es recomendable
buscar otros giros; a menos que se cuente con la capacidad para diferenciar los
productos o servicios, creando nichos de mercado especificos y capturando clientes de
la competencia.

Derivado del estudio de mercado que se realiza para los productos, se pueden obtener
caracteristicas del mercado objetivo que las &reas asociadas a la distribucion y
promocion de los productos pueden utilizar para colocar de forma efectiva el producto
del que se haya hecho el estudio de mercado.®

1.5.2. Mercado Objetivo

Como ya se menciond, el Estudio de Mercado ayudara a la compafiia a conocer las
posibilidades de éxito reales que el producto que se pretende crear tendra en el
mercado.

Para el desarrollo del presente trabajo, se tuvo acceso al estudio de mercado realizado
por una compafiia aseguradora respecto a un producto similar al que se estudiara. Este
estudio mencionado hecho por la compafiia, incluye una separacion en dos fases:
cualitativa y cuantitativa. En la fase cualitativa se exploraron las necesidades del
mercado general para encontrar el sector potencial para el producto propuesto; también
se identificaron las necesidades basicas que debera cubrir el producto y ademas ayudé
a detectar las areas de oportunidad que hay en el mercado, es decir, las necesidades no
cubiertas. En la fase cuantitativa mediante una segmentaciébn demogréfica y
psicografica que son actitudes hacia los seguros, estilos de vida, uso de los seguros,
etc., se valord el impacto del concepto del producto, el precio que estan dispuestos a
pagar los clientes potenciales, la via por la cual desean conocer el producto, etc.

Por lo anterior y luego del estudio de mercado realizado por esta compafiia, se encontré
entonces un Mercado Obijetivo respectivo al Seguro de Vida Universal. A continuacion
se mencionan las caracteristicas del mercado a las que se enfoca:
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Participacion en el mercado objetivo % ahorro sobre ingreso mensual
por género

Hombres 66% Proteccién 4%

Mujeres 34% Ahorro 4%

Participacion en el mercado objetivo

por estado civil Volumen de Suma Asegurada
Casado/Union libre 70% 2.3 veces su ingreso anual
Solteros 30%
Participaciéon en el mercado objetivo
por grupo de edad Ingreso Familiar (mensual)
18a24 4% por Nivel Socio - Econémico (NSE)
25a30 14% Nivel Minimo Méaximo
31a35 25% A/B $85,000 +
36 a 40 17% C+ $35,000 $84,999
41 a 45 16% C $11,600 $34,999
46 a 55 18% D+ $6,800 $11,599
56 a 70 6% D $2,700 $6,799
Participacion en el mercado objetivo Participacion en el mercado
por zona geografica objetivo por NSE
México DF 50% B+ / B- 8%
Monterrey 35% C+ 26%
Guadalajara 15% C/C- 64%
D 2%
E 0%

1.5.3. Promesa basicay posicionamiento del producto

Los métodos cualitativos de la Investigacibn de Mercado como son las sesiones
exploratorias de necesidades permiten el conocimiento de las caracteristicas del
segmento de mercado al que ira dirigido nuestro producto como puede ser el tipo de
habitos financieros y estilo de vida. En estas sesiones también se lleva acabo la
evaluacion de conceptos con la finalidad de encontrar la idea que mas impacte de forma
positiva y con base en la cual se estara comercializando el nuevo producto.

Mediante la obtencién de esta idea de comercializacion, la compafiia obtiene la
Promesa Basica que tendra el producto y que se refiere a la manera focalizada en que
se presentara el seguro al cliente.’

El posicionamiento del producto del que sera objeto el presente trabajo, esta
determinado por las siguientes caracteristicas:

% Shanon B. Allen, Dennis W. Goodwin, Jennifer W. Herrod. Life and Health Insurance M arketi ng. 2nd edition.
Atlanta Georgia. LOMA. P&g. 8, 130, 135, 139



Promesa Basica: Es el seguro de vida con el que logras la meta que tu desees,
mientras proteges a tu familia de por vida en caso de que faltes.

Razonamiento: Este producto se adapta al cliente para que pueda lograr la meta de
la forma que desee, ya que él decide:

= La meta que quiere cumplir.
= Cuanto recibira para lograr su meta y en qué momento.
= Cuanto aportara y por cuanto tiempo lo hara.

= El monto y el momento en que realizara aportaciones adicionales.

Actitud de compra:

= Estilo de Vida: Tienen un estilo de vida promedio, es decir, viven comodamente y
en algunas ocasiones disfrutan de lujos.

= Personalidad: Actlan y piensan de forma préactica. Son responsables vy
consideran muy importante todo lo que les permita conservar su calidad de vida.

= Habitos de compra: Al comprar, valoran la sencillez y la adaptacion que les
ofrece el producto.

= Habitos financieros: Reconocen el ahorro como el principal medio para lograr sus
metas y consolidar su patrimonio. Buscan asegurar sus rendimientos y al mismo
tiempo, desean obtener mas ganancias de lo esperado. Ubican a los seguros
COMo necesarios y en algunos casos, indispensables.



1.5.4. Proyeccion de Ventas

Antes de ofrecer al mercado un seguro de este tipo, se recomienda efectuar
estimaciones de ventas de acuerdo con lo que se espera recuperar en el primer afio, y
asi poder parametrizar el Costo-Beneficio para la compafiia. A continuacion se muestra
un cuadro de estimacion de ventas para un producto de vida universal simple creciente:

Concepto Monto anual estimado
Numero de poélizas emitidas 2,010
Prima Béasica* emitida $2,468,717 dolares
Prima Planeada* pagada $1,234,358 dolares
Acumulado del saldo en Fondo (reserva afio 1) $475,194 délares
Conservacioén por péliza del afio 1 76.5%
Conservacién de pago de prima basica en el afio 1 100%

* Estos conceptos y su aplicacion seran explicados ampliamente en la seccion 4.1



1.5.5. Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

Debilidades

Es un producto que puede contar con un
rendimiento minimo garantizado.

Seguro de vida innovador, que ofrece
proteccion e inversion al mismo tiempo.

Flexibilidad y transparencia en un seguro de
vida.

Acceso a un portafolio de inversion sin la
necesidad de cubrir 0 mantener un monto
minimo.

Control del cliente sobre su dinero, él decide
cuanto y cuando lo pone a jugar.

Es un seguro en el que su capital crece
conforme crece el mismo mercado mexicano.

Por ser un producto innovador, se crea una
reaccion natural al rechazo. Por ende, la
fuerza de ventas, el cliente y el area de
operaciones manifiestan apatia para
conocerlo.

Rechazo natural del mercado, porque una
aseguradora que ofrece un seguro “con
acceso a portafolio de inversiéon” y no
simplemente un seguro que proteja Yy/o
ahorre, a la vista del cliente tiene poca
experiencia para el manejo de inversiones.

Entendimiento claro, preciso y global, que a
veces no se logra, sobre el funcionamiento
del producto, para el cliente, la fuerza de
ventas y la operacion.

Implementacién complicada en sistemas
computacionales para su funcionamiento.

Para que se pueda comercializar este
producto, la fuerza de ventas esta obligada
a tener cierta cultura financiera, que
normalmente no necesita para comercializar
otro tipo de producto, ya que su funcién sera
la de un asesor financiero, y debera darle a
cada cliente una atenciéon personalizada,
debiendo considerar que cada caso es
particular.




2 Capitulo 2: Tarificacion. Descripcién del método de flujo de efectivo Asset
Share

En el presente capitulo se describira el proceso de tarificacion del Seguro de Vida Universal
en forma general, tanto la opcién nivelada como la no nivelada mediante el método
financiero de flujos de efectivo de ingresos y egresos, también conocido como Asset Share,
el cual permite la determinacién de la prima de tarifa de cualquier seguro de vida, en
particular de un Seguro de Vida Universal.

2.1 Descripcion del método

El Asset Share es una metodologia de calculo de una prima de tarifa para cada una de
las edades x del rango de aceptacion del seguro. El proposito de esta técnica de
tarificacion es determinar, para un conjunto de poélizas emitidas de asegurados a edad x
al inicio del primer afio de vida de la pdliza (t=1), la utilidad que tendr& el producto con
base en flujos de efectivo esperados y de acuerdo a los supuestos definidos en este
capitulo. Una vez proyectados dichos flujos, estos se traen a valor presente, para
obtener medidas de rentabilidad. Usualmente, se proyectan los flujos en un horizonte de
20 a 30 afos o hasta cubrir el plazo del seguro.

Al tarificar, la aseguradora debe pronosticar a largo plazo el impacto de sus supuestos
en términos de las polizas que estan siendo vendidas actualmente. En este sentido, el
modelo Asset Share, permite probar los beneficios del disefio del seguro de vida, asi
como el crecimiento de los activos asociados a dicho seguro, basado en supuestos que
involucran tanto a los elementos que forman parte del producto como a las variables
externas que lo afectan, entre las cuales destacan:

= Caracteristicas del producto: plazo, beneficio, edades de aceptacion, moneda,
recargo fijo.

= Prima de tarifa tentativa: es el precio del seguro que se busca, que cumpla con la
utilidad requerida por el accionista y con los criterios de competitividad.

»= Reservas

= Valor de rescate

= Proyeccion de siniestros, en este caso, fallecimientos.

= Proyeccién de beneficios por pdlizas canceladas, llamadas también caidas.

= Dividendos otorgados por el producto

= Proyeccion de conversiones

= Comisiones

= (Gastos

= Supuesto de tasa ganada esperada por las inversiones

= Supuesto de inflacion

El modelo Asset Share utiliza porciones de activo para calcular los ingresos y egresos
de efectivo generados por un seguro de vida. La prima de tarifa tentativa es examinada
para determinar si la estructura de tarificacién propuesta generara suficientes retornos
como para cubrir los costos del producto y cumplir con las metas de utilidad esperada
para la compafiia y con los criterios de competitividad. El modelo permite al actuario del
area técnica de la aseguradora cambiar los supuestos actuariales subyacentes y ver el
efecto de estos cambios en la rentabilidad de dicho producto. Por otra parte, el modelo
evalla los efectos de distintas estructuras de primas tentativas propuestas sobre la
capacidad del producto de cubrir los gastos asociados con su operacion.

Los egresos de cada afio se descuentan de los ingresos, asi el balance final representa
la suma neta anual de los activos de la compafia. Esto se puede ver en el siguiente
esquema:



Periodos Flujo de Efectivo

1 +ingresos,; -egresos; = resultado,
2 resultado, +Ingresos, -egresos, = resultado,
3 resultado, +Ingresos; -egresoss = resultados
h resultado,,_ +ingresos,, -egresos, = resultado,

Donde h es el afio horizonte de proyeccion.

De este célculo, se obtiene un flujo resultante (resultado;) para una cantidad dada de
unidades de suma asegurada al final de cada afio después de haber pagado siniestros,
rescates, gastos, comisiones, haber incrementado reservas, y haber ganado intereses.
Con los resultados de cada afio se obtiene la tasa interna de retorno como se muestra
en el Anexo 1, el Margen de Utilidad y el Afio de Equilibrio que son las medidas de
rentabilidad mas usuales para las inversiones.

Si la prima de tarifa que se eligié arroja una rentabilidad por debajo de las expectativas
de los accionistas, entonces se debe elegir una prima de tarifa tentativa mayor hasta
alcanzar la rentabilidad deseada. Como se puede apreciar, la determinacion de la prima
de tarifa es un método “buscar un objetivo”, es decir el problema es encontrar una prima
de tarifa, tal que se obtenga la rentabilidad deseada.’

Si ya se encontrd la prima de tarifa adecuada para cubrir la rentabilidad deseada, pero
ésta quedara por arriba del rango de competitividad, el producto sale de competencia y
la aseguradora puede tomar alguna o algunas de las siguientes acciones:

= Disminuir beneficios para el asegurado, por ejemplo: valores garantizados,
procurando no salir de competencia en este rubro.

= Disminuir comisiones y bonos del agente, procurando no salir de competencia en
este rubro.

= Ofrecer algunos beneficios extras sin costo para el asegurado que justifiquen el
precio de la tarifa.

= Hacer un analisis meticuloso para estudiar si se pueden disminuir gastos.

» El area de finanzas puede revisar los supuestos de tasa ganada esperada,
asimismo, puede considerar una modificacion en su estructura de inversiones
para obtener una tasa mas alta.

» Revisar el proceso de seleccién y el mercado objetivo con el fin de verificar si se
pueden aplicar descuentos por seleccion de riesgos a la mortalidad o caducidad
empleada en la tarificacion.

! Meza Robert Jaime Oscar. Construccion y tarificacion de un seguro ordinario de vida en délares con opciones
de plazo de pago de primas 10, 20 afios y a edad alcanzada 65. Tesis de licenciatura. UNAM. 2007. Pag. 78-80



Si después de haber hecho todo lo anterior, la prima de tarifa aln queda fuera de
competencia, la aseguradora tendra que tomar una de las siguientes decisiones:

» Lanzar el producto, aun cuando el precio no es competitivo, confiando en que
sus agentes realizardn un buen trabajo para colocar los negocios, y confiando
también en que el prestigio y nombre de la aseguradora coadyuvara en las
ventas de polizas.

= Ceder rentabilidad hasta llegar a una tarifa competitiva y, de esta manera, no
perder posicién en el mercado.

= Una combinacién de las dos anteriores.

= O bien, no lanzar el producto a la venta, perdiendo con ello fortaleza en ese
seguro especifico frente a sus competidores.

Como se puede apreciar, la determinacion de la prima de tarifa no es una tarea facil, por
lo cual todas las &reas de la aseguradora involucradas en el producto: comité de
direccién, area técnica, mercadotecnia y finanzas deberan colaborar conjuntamente
para encontrar la mejor solucion, asumiendo cada una de ellas la responsabilidad que le
corresponde.

2.2 Variables que intervienen en el Asset Share

Las variables de una tarifacion son el soporte y esqueleto del producto. Su importancia
radica en que alguna variacidbn sobre éstas, puede afectar significativamente la
rentabilidad del mismo y, por consecuencia, tener pérdidas para la compafiia. De aqui
su importancia de ser explicadas, entendidas y controladas. Para lograr dicho control, se
deben conocer qué factores internos y externos pueden afectarlas, para tomar medidas
correctivas a tiempo.

Para establecer las variables para la tarificacion, la experiencia de la compafiia es la
mejor fuente de informacién, aunque cuando no se tiene la informacion en algin tema,
existen fuentes externas que pudieran ayudar a plantear variables lo méas realistas
posibles, por ejemplo:

= Informacién econémica del pais, la politica conservadora o agresiva de inversion
gue mantenga la compafiia o bien el tipo de riesgo financiero que se
comercializara con el producto.

= La informacién de caducidad, mortalidad y algunas otras variables pueden
conseguirse con organismos que regulan o estudian al sector asegurador de un
pais ya que éstos consolidan la experiencia, datos estadisticos o innovaciones
de todas las aseguradoras. Asi también ponen a disposicion, informacién o
alternativas de solucién a problemas enfrentados en el sector como puede ser
alguna metodologia para el calculo de determinada variable.

La Comision Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF) dictamina también reglas
gue determina el uso de algunas hipétesis de forma obligatoria para su registro.
Esta informacién puede ser consultada en la Circular S.8.1 que se encuentra
disponible en el portal de la CNSF2.

2 http://www.cnsf.gob.mx/Normativa/Circul areSeguros/S_08/S-8.1_22ENE0S.PDF



= Otra fuente confiable puede ser las consultorias o reaseguradores, los cuales
recolectan informacion de otras aseguradoras en diferentes partes del mundo.

Recuérdese, que el método de flujos de efectivo o Asset Share, nos permitira elegir una
prima de tarifa tentativa, de acuerdo a la proyeccion hacia el futuro de los supuestos
actuariales y financieros, que junto con la tarifa tentativa propuesta, arrojaran flujos
resultantes, utilidades o pérdidas en cada periodo.

2.2.1 Ingresos
Los ingresos del modelo estaran determinados por:

= La prima de tarifa tentativa anual que pagarad cada uno de los sobrevivientes
cada afio: Es el precio que paga el asegurado por contar con la proteccion del
seguro de vida sin contar el recargo fijo que se le cobrara. La forma mas utilizada
actuarialmente corresponde a un valor expresado al millar de Suma Asegurada
nivelado para todo el periodo de pago de primas.

= El recargo fijo anual y recargo al millar de Suma Asegurada: Estos recargos
tienen como funcién disminuir la base de calculo de las compensaciones a la
fuerza de ventas como bonos, comisiones, convenciones y premios debido a que
estos recargos son no afectos a comisiones. Ademas, ayudan a disminuir las
deducciones al fondo pues representan un ingreso y una utilidad directa para la
compafiia con lo cual se pueden subsanar algunos gastos. Como primer
resultado se observa un incremento en el saldo del fondo de la péliza, pero lo
gue realmente ocurre es que estos recargos son retirados del fondo por el
concepto de deducciones transformados en costo fijo y costo al millar, sin tener
la necesidad que el asegurado pague en tiempo y monto su prima.

= Elinterés es una variable utilizada para la proyeccién de flujos y por lo tanto para
la tarificacion y el area de inversiones de la compafiia debe ser sumamente
cuidadosa al momento de determinar dicha variable considerando que en esto se
respaldaran las obligaciones tanto con los clientes como con los inversionistas
para obtener el margen de utilidad requerido.

Para la tarificacion se consideran los siguientes tipos de interés:

Interés Ganado: Es el total de intereses que se prevé generaran las inversiones
de la compafiia en el mercado de valores tras un extenso andlisis del mercado y
de la situacion econémica del pais.

Interés Acreditado: Es el total de intereses que la compafiia debe pagar al
asegurado. En ocasiones se establece un tope minimo llamado Interés Minimo
Acreditado sin establecer un méaximo pues la variacion es determinada por la
situacion en el mercado de valores a lo largo de la vigencia de la péliza y otros
casos, no existe el Interés Minimo Acreditado y los rendimientos son con base
en el comportamiento de la inversion del fondo.

Para generar los flujos de efectivo con los que se determina la tasa de interés
ganada, se puede tomar de la cartera en vigor el comportamiento que guarda un
producto ya comercializado por la compafiia que sea similar al nuevo seguro,
tanto en caracteristicas de producto como en su mercado. Esta muestra se
puede segmentar bajo los siguientes parametros:



= Por periodo de cobertura

= Clasificacién de riesgo: estandar o preferente.
= Moneda

= Condicion de fumador

= Mes de emision

= Forma de pago

= Edady sexo del asegurado

Con este segmento se pueden obtener los promedios de suma asegurada,
prima, edad y numero de pdélizas en vigor que pudiera tener el nuevo producto.

Partiendo de estos resultados se determinan los flujos estimados por mes y afio
poliza, los cuales son usados por el area de finanzas para tener una vision del
comportamiento en las entradas y salidas de dinero del nuevo producto. Dichos
flujos estan compuestos por los flujos de las siguientes variables:

= Prima afectada por el nimero de asegurados que tienen en vigor su péliza
por un determinado nimero de afios, partiendo que toda la cartera compra
su poliza el mismo dia.

= Gastos de adquisicion y mantenimiento en los que incurre la compafiia.

» Incrementos en la reserva.

= Monto de rescates supuestos.

= Pago por siniestros.

= Pago de compensaciones a la fuerza de ventas: comisiones y bonos.

Para los seguros de Vida Universal la inversion de las reservas que genere la
cartera de estos seguros, entendiendo reservas como el valor del fondo, se
apegard a las mismas disposiciones determinadas para los seguros
tradicionales.

Determinadas estas variables y con el apoyo del area de Inversiones, el area de
Finanzas tiene la posibilidad de aproximar la tasa de interés ganada para el
producto. También se determina, de esta tasa ganada, cuanto serd acreditado al
fondo del cliente extrayendo en primer lugar el spread retenido por la compaiiia
para alcanzar los niveles de rentabilidad requeridos.

2.2.2 Egresos

Los egresos del modelo estaran determinados por:

Las indemnizaciones como son Sumas Aseguradas por muerte, invalidez,
vencimientos, etc., que la compafiia aseguradora pagarda a sus clientes y/o
beneficiarios.

Para calcular las indemnizaciones por fallecimiento descritas en el punto anterior
y el calculo de reservas se utiliza la Mortalidad asociada al producto. Para ello se
utilizan dos tipos de mortalidad:

= Una para generar la reserva por fallecimiento, en cuyo caso, existe una
reglamentacion por parte de las autoridades, para que ésta sea generada
con una tabla de mortalidad especifica, aunque queda abierta la forma de
calcularla, es decir, pude ser anual o mensual por la parte no devengada
que corresponda.



= Oftra para calcular los siniestros, la cual se considera con base en la
experiencia de la compafiia conocido como Best Estimate. Con este
supuesto de mortalidad, el modelo de tarificacion pronostica las muertes
gue se esperan tener durante el tiempo de cobertura del seguro y es la que
se considera para los decrementos en el proceso de tarificacion.

Para ampliar la informacién acerca de lo que es una tabla de mortalidad, los
tipos de tablas mas usadas y sus componentes se encuentran en el anexo 2.

= Caducidad: Esta tasa representa el porcentaje de incumplimiento de alguna
variable pronosticada como cierta en el modelo. Las variables afectadas por este
concepto en un producto de vida universal son:

= Caducidad del vigor de pdliza. Numero de podlizas que se cancelaran
durante el periodo de cobertura del seguro, ya sea por insuficiencia del
fondo para cubrir los costos de mortalidad, al millar, fijos, en porcentaje del
fondo, etcétera, o bien por rescate de la misma. Esta cancelacion tiene
efectos directos sobre el valor del pasivo correspondiente a la cartera. Por
ello, para efectos de proyectar el valor futuro del pasivo de dicha cartera,
resulta necesario contar con este supuesto.

La forma de obtener el valor de esta variable, es a través de un estudio sobre
toda la cartera de la compafiia, dividido por el tipo de producto, periodo de
cobertura, moneda, y periodo de pago. Este estudio arroja la caducidad real en
la que se muestra la condicion actual de la cartera o de un producto en
especifico. Con esta medicion se puede, de ser necesario, establecer medidas
correctivas, por ejemplo, mayor promocién o atencién en el mantenimiento de las
polizas por parte de la fuerza de ventas con la finalidad de intentar alinear el
producto o los productos actuales y los nuevos productos a los objetivos de la
compafia y asi tratar de contener posibles desviaciones en el futuro.

Por su parte, existen circunstancias sobre las cuales la compafiia no tiene
control y que pueden representar una desviacion importante en los indices de
caducidad de las pdlizas. Estas caracteristicas son las siguientes:

» El interés del cliente por el plan, lo cual se refiere a que el contratante
pierde de vista la importancia de los beneficios que le proporciona el
seguro que tiene y por ello existe la falta de pago o la cancelacién de la
poliza.

= La variabilidad que tiene el cliente en sus necesidades de asegurabilidad.

= La volatilidad econdmica por la que se ve afectado el estrato
socioecondmico para el que esta determinado el producto.

= La cantidad de dinero que la aseguradora pague por concepto de rescates de
aquellas pdlizas que son canceladas.

= Suspension de pago de primas: Esto se refiere al nUmero de pdélizas que no
cubrirdn su prima bésica anual al 100% o bien no realizaran ningun pago en el
afio pero que contindan en vigor ya que su saldo en fondo es suficiente para
cubrir los costos del seguro.

= Las comisiones pagadas a los agentes y promotores cada afio de vigencia de las
polizas o por un periodo determinado de afios de la vigencia:



El éxito de la aseguradora y de la funcién de mercadeo depende de la venta de
poélizas. Las aseguradoras tienen diferentes canales de distribucion para la venta
de sus seguros. Los canales de distribucion son una red de organizaciones e
individuos que realizan todas las actividades de mercadeo necesarias para
entregar el producto de la aseguradora a sus clientes.

Para los seguros de vida individual en México, el principal canal de distribucion
gue utilizan las comparfias es el de agentes de seguros coordinados por
promotorias, llamadas también gerencias de zona. La labor de los agentes y de
las promotorias es hacer llegar los productos de las aseguradoras a los
diferentes segmentos de la poblacién, esta labor se conoce como
intermediacion.

Los agentes de seguros son comisionistas, son personas fisicas contratadas por
medio de un convenio mercantil y pueden trabajar para una o varias compaiiias
de seguros; ellos se encargan de vender las pdlizas de la aseguradora,
recibiendo como comisién un porcentaje de la prima que paga el asegurado.

Las promotorias son oficinas constituidas por una compafia de seguros por un
contrato mercantil en donde se encargan de la seleccidn, capacitacion y
coordinacion de grupos de agentes de seguros. Estas oficinas reciben una
pequefia comision de las polizas que venden cada uno de sus agentes.

La labor de los intermediarios de seguros esta regulada por el Reglamento de
Agentes, el cual determina las actividades, los derechos y obligaciones que
tienen los agentes hacia la aseguradora y hacia los asegurados.

Las comisiones que pagan los seguros de vida individual son atractivas para la
fuerza de ventas, en virtud de lo siguiente:

= Los primeros afos, sobre todo el primero, el porcentaje de prima que se
paga de comision es alto para incentivar la emisién de nuevos negocios.

= En ocasiones se paga comision durante todo el periodo en el que la péliza
se encuentra en vigor o, en algunos casos, por un determinado ndamero de
afios mientras que la pdliza se encuentre en vigor, por lo cual, otra labor del
agente es procurar la conservacion en vigor de su cartera de poélizas
vendidas. En el caso de los seguros flexibles, hay compafiias que otorgan
comisiones sobre el valor del fondo o solamente por aportaciones iniciales.

Existes dos tipos de comisiones: las comisiones directas y las comisiones
accesorias.

= Las comisiones directas son un porcentaje de la prima anual que paga el
asegurado y que reciben los agentes y promotorias por la venta de nuevas
polizas y la conservacion de las pélizas vendidas.

= Las comisiones accesorias se refieren a aquellos premios e incentivos que
otorga la aseguradora a ciertos elementos de su fuerza de ventas, agentes
y promotorias, principalmente por sus altas ventas de poélizas nuevas y el
alto nivel de conservacion de pdlizas vendidas. Estos premios e incentivos
principalmente se refieren a: premios en dinero, trofeos, medallas,



congresos de agentes y promotores, viajes, homenajes, eventos sociales,
3
Cursos.

= Oftros gastos de adquisicion:

Los gastos de adquisicion son aquéllos en los que incurre la aseguradora el
primer afio de vigencia de cada una de las pdlizas emitidas, es decir, son
los gastos inherentes a la contratacion de polizas, es decir, por la
intermediacion del seguro. Estos gastos se generan pues la compafiia tiene
gue realizar diversas erogaciones por distintos conceptos, entre los que
destacan:

= Papeleria de polizas: cotizaciones, solicitud, caratula, clausulas, recibos,
condiciones generales.

= Inclusion de las nuevas polizas en los sistemas informaticos de la
compaifia.

= Examenes médicos que aplica la aseguradora a algunos solicitantes de
pélizas de seguros de vida.

= Pago de servicios de agencias de investigacion, las cuales rednen o
verifican informacion de ciertos solicitantes de polizas de seguros.

= Otros gastos de suscripcion.

= Publicidad de los productos a través de diferentes medios.

= Impresion de folleteria.

Estos gastos de adquisicion pueden expresarse como:

= Gastos de Adquisicion Fijos: se utilizan para cubrir gastos normales y ya
establecidos como corrientes, no se incrementan o disminuyen por el
monto de suma asegurada o tipo de riesgo.

= Gastos de adquisicion al millar de Suma Asegurada y en porcentaje de la
prima: son utilizados para cubrir lo que pudiera gastar la compafiia en
funcién del tamafio y riesgo por cubrir como la parte de reaseguro y
suscripcion.

= Los gastos de administracion o mantenimiento:

Los gastos de administracidon son aquellos gastos generales de la
aseguradora, derivados de su operacion, es decir, para que una comparia
de seguros funcione, ésta necesita realizar diversos gastos por distintos
conceptos, entre los que se encuentran:

= Renta o compra de instalaciones.

= Sueldos del personal.

= Renta o compra de equipos.

= Pago de servicios como electricidad, agua, teléfonos, sistemas
informaticos, mantenimiento a las instalaciones, limpieza, etc.

= Papeleria

= Pago de servicios de consultorias externas

A diferencia de los gastos de adquisicion, los gastos de administracion se
encuentran presentes durante toda la vigencia de las poélizas y de igual
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forma que los gastos de adquisicion pueden ser expresados en porcentaje
de prima, gastos fijos o al millar de suma asegurada.

2.2.3 Inflacién

Debido a que en las aseguradoras, como cualquier otro ente de un sistema econémico,
repercuten también las variaciones en los precios de bienes y servicios, es decir, se
enfrenta al fenomeno de la inflacion, éste aspecto debe ser considerado como un
supuesto mas en la tarificacion de los productos que la compaiiia ofrece a la venta.

El supuesto de la tasa de inflaciébn anual considerada para determinada moneda lo
construye el area de finanzas de acuerdo a la informacién estadistica con la que cuenta.

2.3 Deducciones o Cargos al Fondo

Es el monto que se descuenta mensualmente del fondo para cubrir los gastos
administrativos de la pdliza, la proteccion por fallecimiento o costo de mortalidad y el resto
de las coberturas que se tengan contratadas.

2.3.1 Monto Neto en Riesgo (MNR)

Se entiende como Monto Neto en Riesgo a la parte sobre la cual la compafiia corre el
riesgo y por lo tanto la cantidad sobre la cual se cobra el costo de mortalidad. Dada la
definicion anterior, el MNR varia dependiendo de la cobertura contratada de la siguiente
manera:

= Opcion Nivelada (Cobertura I): EI Monto Neto en Riesgo serd la diferencia entre
la Suma Asegurada Ajustada y el Valor del Fondo de Reserva. Por lo que la
Suma Asegurada para esta cobertura es igual al MNR mas el saldo del Fondo de
Reserva que es el dinero a favor del contratante. Es decir:

MNR = SAA — Saldo del Fondo de Reserva

= Opcion Creciente (Cobertura Il): EI Monto Neto en Riesgo serd la Suma
Asegurada Ajustada al momento de la valuacion. Es decir:

MNR = SAA

2.3.2 Costo del Seguro (COI)

El Costo del Seguro (COI) de una péliza es el cargo por concepto del MNR que asume
la compafiia por pagar el Beneficio por Fallecimiento establecido en el contrato de la
poliza, es decir, por mortalidad y que depende de la edad alcanzada del asegurado, de
la clasificacion del riesgo y de la Suma Asegurada contratada que va ligada al proceso
de suscripcion asociado al volumen de ésta.



2.3.3 Costos de Administracion

Para los seguros de Vida Universal existen diferentes fuentes para obtener la utilidad
deseada y para recuperar los gastos en que ha incurrido la compafia por la emisién y
mantenimiento de una poliza; a la que méas se recurre es a la estructura de costos del
seguro que se cobraran.

Estos costos pueden estructurarse de la siguiente manera:

= Costos al Millar de Suma Asegurada: Se cobran mensualmente sin importar si el
asegurado pago en tiempo y monto la prima basica de su pdliza. La equivalencia
de estos costos va sobre cada mil de suma asegurada contratada. Su naturaleza
es que a sumas aseguradas altas se generen mayores entradas de dinero bajo
el concepto de que a la compafiia le cuesta mas la emision y mantenimiento de
dichas pdlizas. Existen tres formas de implementar este tipo de costos:

= Nivelados: Se cobra lo mismo todos los afios de cobertura de la pdliza.
Esto origina que el afio de equilibrio que es el afio en que no existe mas
financiamiento por parte de la compafia, siempre sea lejano. Esta
estructura no permite tener una buena recuperacion de primas al cliente.

= Iniciales. Se refiere a que solo se cobran estos costos, por un periodo de
tiempo muy corto, con respecto a la duracion del plan. A simple vista, este
tipo de estructura seria lo mas conveniente para la compaiiia y el cliente,
ya que el afio de equilibrio y recuperacién de primas es lo mas 6ptimo pues
son necesarios pocos afios de financiamiento por parte de la compafiia con
mayor ganancia para el cliente. El inconveniente es que esta estructura es
percibida por la fuerza de ventas y por el cliente como muy cara, ya que los
costos deben ser muy parecidos al monto de la prima bésica, por lo tanto
no es facil la colocacion de este tipo de pdlizas.

= Iniciales y nivelados. Es la estructura de costos mas adecuada para este
tipo de productos, ya que por un corto tiempo que regularmente pueden ser
el primer o los primeros dos afios, se cobran costos altos, sin llegar al nivel
de la prima basica y después bajan lo suficiente para garantizar que se siga
cobrando al menos una proporcion de los costos de mantenimiento de la
péliza y comisiones ya pagadas. Esta estructura permite que los costos
iniciales no se perciban muy altos y asegura que la compafiia continle
cobrando los gastos en los que incurrié o incurre durante todo el periodo de
cobertura de la pdliza. El nivel del afio de equilibrio y el porcentaje de
recuperacion continGan siendo buenos, ya que se converge a un punto
medio entre la estructura nivelada e inicial.

= Costos fijos: Estos costos son muy apreciados debido a que tienen el objetivo de
cubrir los gastos fijos con que se tarificd el producto. Comunmente la estructura
de estos costos se divide en costo fijo inicial y/o nivelado. El primero se cobra
durante el primer afio pdliza, y su objetivo es cubrir el gasto fijo en que incurre la
comparfiia por concepto de adquisicidn y mantenimiento; este costo es mayor al
nivelado, el cual tiene como objetivo cubrir tan sélo los gastos fijos por
mantenimiento que se tienen a partir del segundo afio péliza.

Este costo tiene las siguientes caracteristicas:

= Se cobran mensualmente sin importar si el asegurado pag6 en tiempo y
monto la prima bésica de su pdliza.



= Ofrece naturalmente un descuento sobre las sumas aseguradas que estén
por arriba de la suma asegurada base de tarifacion.

= El monto que se carga por este costo no va en funciébn de la suma
asegurada contratada, asi que sin importar qué tan grande o pequefia es la
poliza, se carga el mismo monto al fondo.

= Le brinda estabilidad del producto a la compaiiia.

Costos en porcentaje del fondo: Es un costo que se carga mensualmente del
valor del fondo de la péliza, y es calculado como un porcentaje sobre dicho valor.

Este costo permite recuperar de una manera cierta una proporcion sobre las
ganancias que se hayan obtenido del valor del fondo de cada pdliza. Este costo
crece o0 se disminuye en la misma proporcién en que el fondo de la pdliza crezca
o disminuya.

Este tipo de costos son usados cuando se acredita al fondo la tasa ganada
obtenida por la compafiia, es decir, el spread se convierte en fuente de utilidad
hasta que el costo de seguro es cobrado, y no en el momento de actualizar dicha
la tasa sobre la cartera, como ocurre cominmente. La ventaja de acreditar la
tasa ganada al fondo se justifica cuando se busca dar una mejor recuperacion al
fondo del asegurado.

Una ventaja de este tipo de costos es que es muy claro detectar cuanto, cuando
y sobre qué rangos de fondo se esta cobrando.

Este costo no es muy bien aceptado por el mercado, ya que el cliente lo percibe
como excesivo y poco claro a diferencia de los costos mencionados
anteriormente, asi que no es muy recomendable su uso.

Costos en porcentaje de la prima: Este costo no forma parte del costo de seguro,
ya que no se cobra del saldo en el fondo ni tan poco en el “mesversario” de la
poliza sino que puede usarse como fuente de utilidad del producto o bien,
simplemente para cubrir el monto de comisiones pagadas por prima adicional.

Segun el objetivo del costo, puede aplicar de la siguiente manera:

= Sobre un porcentaje de cualquier monto ingresado, en donde el ingreso
puede representar la prima basica y la prima adicional. En este caso el
porcentaje cobrado hasta el importe de la prima béasica participa como una
fuente de utilidad, es decir, es un costo mas en el disefio del producto; en
tanto el porcentaje cobrado sobre prima adicional Unicamente paga las
comisiones que éstas otorguen a la fuerza de ventas.

= Entre mas grande sea este costo, el financiamiento por parte de la
compafiia es menor, ya que al representar una fuente de ingresos y utilidad
inmediata, los otros costos del producto resultan ser menores.



A continuacién se muestra de manera grafica como se comportan los costos del seguro
en el fondo de la pdliza segun la estructura de costos determinada en el disefio del
producto:

Valor en
efectivo

Podemos concluir entonces, que el precio del seguro a ofrecer se encuentra
determinado con base en las variables definidas en los apartados previos; factores que
se encuentran en funcién, ya sea de la experiencia de la compafiia, por la regulacion de
las instituciones correspondientes (CNSF y SHCP) y, como todo producto de consumo,
por la competencia de los productos similares en el mercado.



3 Capitulo 3: Tarificacion. Caso Practico (Resultados del Asset Share)

Como estudiamos en los capitulos anteriores, el estudio de mercado realizado por la compafia
con el fin de identificar la necesidad y el mercado objetivo existentes, asi como la metodologia
de tarificacién del seguro de vida son las piezas clave para el éxito o fracaso del mismo.

La metodologia de calculo del Asset Share, por medio de la cual se obtiene una prima de tarifa
utilizando los ingresos y egresos de efectivo esperados por un seguro de vida busca un
equilibrio entre los componentes clave de la companiia, la entidad regulatoria y el mercado
mismo. Este equilibrio puede ser ilustrado de la siguiente forma®:

Variables que determinan el precio a un seguro

/

Competencia

Asegurado

*Precio + beneficio
por el seguro
«Servicio e imagen
Innovacién

*% de recuperacion de primag
«Beneficio por fallecimiento
«Servicio

e / \
Utilidad +Compensaciones

*Afio de equilibrio por colocar y mantener
Financiamiento un seguro.
+Gastos

Prima de Tarifa

Fuerza de Ventas

Comisi6én Nacional de
Seguros y Fianzas

*Normativa de Seguros

i

A lo largo del presente capitulo se aplicard la teoria descrita y explicada en los capitulos uno y
dos; con ello se busca sensibilizar al lector acerca del impacto de cada una de las variables de
tarificacion y el entorno en el que se da este proceso.

3.1 Caso Practico

Como ya se menciond, el Asset Share permite estimar una prima y beneficios del seguro.
En caso de no haber encontrado aln el balance adecuado de los componentes de la prima
de tarifa que permita conseguir el beneficio esperado tanto para el cliente como para la
compaifiia, se pueden hacer ajustes en variables que sean susceptibles de cambio tales
como: compensaciones a la fuerza de ventas, interés acreditado, tarifa, estructura de
costos de seguro, etcétera, hasta encontrar la rentabilidad y el nivel de beneficio que se
desea ofrecer a los clientes.
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Para que quede mas claro el proceso de tarifacién, a continuacién se desarrollaran los
pasos a seguir en cada etapa y los valores supuestos en nuestro caso practico del Seguro
de Vida Universal Creciente. Es importante mencionar que todos los datos mostrados
fueron tomados del desarrollo de un seguro Universal implementado por una compafia
aseguradora en México:

3.1.1 Caracteristicas Generales del producto
Caracteristicas del Producto:
Son las caracteristicas que arrojo el Estudio de Mercado acerca de las necesidades de

cobertura hacia las cuales esta enfocado este producto Universal y son mostradas en el
siguiente cuadro:

Caracteristica Descripcion
Beneficio por fallecimiento Creciente
Periodo de cobertura A edad alcanzada 100 afios del asegurado
Periodo de pago de primas A edad alcanzada 100 afios del asegurado
Tipo de prima Nivelada durante todo el periodo de pago
Moneda Délares americanos
Edades de aceptacién De 18 a 70 afios sobre la edad del asegurado
Riesgo a cubrir Hombre no fumador

Descripcion de la Cobertura Basica

Es un Seguro de Vida Individual Universal o Flexible el cual se cancelara a edad
alcanzada 100 o antes si el dinero con que se cuente en el Fondo de Reserva no es
suficiente para la deduccion de los costos del seguro, este plan se disefié para ser
pagado durante toda la vigencia del plan sin embargo si el cliente asi lo decide, puede
pagarlo en menos tiempo mediante aportaciones adicionales y mientras no existan retiros
parciales del fondo.

En caso de fallecimiento del asegurado, se pagard a los beneficiarios la Suma Asegurada
Contratada y el valor del Fondo en la Reserva que se describira mas adelante.

Objeto del Seguro
El Seguro de Vida Universal se adapta al cliente para ayudarle a cumplir con el objetivo
de proteccion o proteccion y ahorro que desee.

Cobertura por fallecimiento

El Asegurado estara cubierto por un seguro de vida mensual renovable automaticamente
mientras haya suficiente dinero en el Fondo de Reserva para deducir el costo del seguro.



En caso de que el asegurado fallezca antes de llegar a la fecha de vencimiento del plan,
sus Beneficiarios recibiran en una sola exhibicion el beneficio por fallecimiento contratado.
Es decir, la suma asegurada ajustada de acuerdo a la regla descrita en el siguiente
parrafo mas el valor del Fondo de reserva en ese momento que se describe
posteriormente.

La regla respecto a la suma asegurada ajustada menciona que en caso de que la Suma
Asegurada de la cobertura basica contratada represente menos del 5% del Valor del
Fondo de Reserva de la pdliza, la Suma Asegurada se Ajustard automaticamente para
gue cumpla con dicha proporcion.

Si la proporcidon se dejara de cumplir por alguna reduccién en el saldo del Fondo de
Reserva, el valor de la Suma Asegurada por Fallecimiento Ajustada sera igual a la Suma
Asegurada por Fallecimiento inicialmente contratada.

Cobertura por supervivencia

Si el asegurado llega con vida al vencimiento del plan, la compafia entregara al
asegurado el Fondo de la Reserva que tenga acumulado hasta ese momento.

3.1.2 Parametros Estables

Los parametros estables son los insumos del modelo que pueden presentar desviaciones
importantes en las proyecciones en caso de ser modificados en la tarificacion. Lo anterior
puede deberse entre otras cosas a que dicha caracteristica es requerida por el Mercado
Objetivo, por ser caracteristicas reguladas por alguna autoridad o bien porque la
modificacion del pardmetro en cuestidbn puede arrojar una variacibn importante al
comportamiento de la cartera de la compafiia lo que representaria un riesgo importante.

Los parametros que consideraremos estables para este caso practico seran los que se
mencionan a continuacion:

Tabla para Reservas

Es la tabla con la que la compafia debera reservar su obligacion para cubrir el riesgo de
que el asegurado fallezca. El calculo de la misma sera la proporcién no devengada de la
probabilidad de muerte correspondiente al mes que se esta cubriendo, multiplicada por el
monto neto en riesgo que tiene la compaifiia al final del mes. Es decir:

f qx+t—l
= "t MNR
V=

La CNSF establece como minimo una proyeccion de muertes calculada con una tabla de
mortalidad determinada por esa Institucion, la cual contempla la experiencia de todo el
sector asegurador en el ramo de vida.



Nuestro caso practico considerara la tabla mencionada previamente y llamada: Tabla de
Mortalidad Experiencia Mexicana 91-98 CNSF 2000 que se muestra en el anexo 3.

El calculo de la reserva para la proyeccion de siniestros se detalla mas adelante en la
seccion 4.6 en el capitulo 4 del presente trabajo.

Factores de caducidad

Esta es la hipétesis del nimero de poélizas que seradn canceladas a lo largo de la vigencia
del seguro y para las cuales, la compafia debera entregar el valor de rescate
correspondiente y que representa una pérdida de ingresos para la aseguradora por los
gastos ya desembolsados por parte de la compafiia y que no seran recuperados.

La aseguradora determina las tasas de caducidad mencionadas, de acuerdo a la
experiencia de cancelaciones que ha tenido en sus planes a lo largo de los afios
anteriores.

Para nuestro caso practico, consideraremos las siguientes tasas de caducidad
correspondientes a las obtenidas por el estudio de caducidad hecho por una compaiia de
seguros:

Afo Tasa de caducidad
1 23.50%
2 13.70%
3 12.30%
4 11.40%
5 en adelante 10.80%

Gastos de adquisicion y de administracion

Para determinar estos gastos, la compafiia realiza periédicamente estudios acerca del
nivel de gastos general de la compafiia y la desagregacion del mismo por tipo de
productos y coberturas ofrecidas.

Estos gastos también estan determinados por la experiencia de la compafia y los
supuestos para nuestro caso practico seran los siguientes:

Gasto de adquisicién
Por péliza 58 ddlares
Al millar de SA 0.6
Como % de la Prima 15%

Gasto de administracion
Gasto anual | 42 ddlares




Inflacién para gastos e Impuestos

Al estar el plan denominado en ddlares, la tasa de inflaciobn para gastos fijos debe
considerarse sobre esta misma moneda. Para este caso practico se considerara una tasa
de inflacion del 2.91%.

En lo que respecta a la tasa de impuestos, esta es respecto a lo que la compaiia
reportard a la SHCP por las utilidades que obtendra por la venta del producto y para la
proyeccion se utiliza una tasa durante un periodo de 20 afios que sera igual a 28% que es
la tasa méxima impositiva al momento de la tarificacién del producto.

3.1.3 Parametros Flexibles

Los parametros que aqui llamamos flexibles son insumos del modelo que pueden ser
modificar méas facilmente en la tarificacién o que tienen menos restricciones, buscando un
equilibrio entre beneficio para el cliente y la compafiia. Estas modificaciones se pueden
hacer debido a que no existe regulacion por parte de las autoridades o existe una
justificacion para hacerse flexibles.

En muchas ocasiones estas variables son modificadas o adaptadas a las condiciones del
mercado como la competitividad en el sector debido a que un incremento o decremento
en alguna variable pudiera ocasionar salir de mercado.

Los parametros que consideraremos flexibles para este caso practico seran los que se
mencionan a continuacion:

Tabla para siniestros y para Costos del Seguro (COIl)

La tabla para siniestros es la tabla determinada por la compafiia aseguradora que
proyecta la cantidad de muertes que la aseguradora espera que sucedan durante la
vigencia de las polizas y por tanto, también ayuda a determinar los costos de mortalidad
que mes a mes la compafia descontara del valor del fondo que se vaya constituyendo
con el pago de las primas que haga el asegurado.

Cuando la experiencia de la compafia de afios anteriores muestra una desviacion
importante a la proyeccién de siniestros esperados, la compafiia aplica porcentajes a los
valores de la tabla de mortalidad utilizada para la proyeccion siniestros a lo largo de la
vigencia de la pdliza; estos porcentajes reciben el nombre de factores de seleccion o
multiplos de mortalidad. Estos factores reducen la mortalidad esperada y con el objeto de
darnos un margen de seguridad en la proyeccién de siniestros, para este caso practico no
se aplicara factores de seleccion en la proyeccion de siniestros.

En el anexo 4 se muestra la tabla de mortalidad para siniestros utilizada para un producto
de vida universal obtenida con base en la experiencia de una compafia aseguradora del
sector mexicano, la cual serd utilizada para nuestro caso préactico.



Tasa Ganada (TG)

Una opcion para el calculo de esta variable se basa en un andlisis sobre los flujos que se
esperan para el producto tarificado que parte de una tasa de inversién supuesta que
puede ser tomada de un producto con caracteristicas similares al que se esta tarificando
como el plazo, la moneda en la que se vaya a comercializar, el tipo y funcionamiento del
producto pues el nuevo producto podria tener una estrategia de inversion parecida.

Con esta tasa supuesta se obtienen los flujos esperados a lo largo de la vida de las
poélizas referentes a ingresos y egresos; estos flujos son enviados al area de finanzas
para que, con base en el desembolso esperado y las tasas ofrecidas en el mercado,
desarrollen la estrategia de inversién que se aplicara al naciente producto.

Con estos datos, el area de inversiones podra conocer las cantidades disponibles para
ser colocadas en inversién a lo largo de la vigencia de la cartera y las cantidades que
deberan ser retiradas de la inversion cuando sea necesario tener recursos para el pago
de obligaciones y con ello establecer una estrategia de inversion.

Las tasas utilizadas para el caso practico se obtuvieron con base en las tasas esperadas
de los instrumentos en los que se realiza la inversion de reservas y son las
correspondientes a la siguiente tabla:

Tasa proyectada de rendimiento del
Instrumentos de Inversién instrumento
Gubernamentales Actual Afio 1 Afio 2 Afio 3y +
2 afios 4.86% 5.00% 5.10% 4.82%
5 afios 5.24% 5.50% 5.60% 5.21%
10 afios 5.55% 5.75% 5.85% 5.69%
20 afios 6.15% 6.30% 6.40% 6.19%
| Corporativos acorto plazo | 4.40% | 4.80% | 490% | 459% |

Con base en los flujos de efectivo y en el horizonte de tiempo esperados que tendra el
producto se hace una distribucion de las inversiones buscando colocar el dinero en ciertos
instrumentos que repliguen los egresos esperados y que llegue a alcanzar el rendimiento
supuesto en el producto.

El paso siguiente para la obtenciéon de la tasa de inversibn ganada supuesta que se
utilizara, es realizar una proyeccion de las tasas esperadas en el mercado para el
portafolio de inversién por periodos de tiempo definidos como pueden ser quinquenios.
Estas tasas por quinquenio se calculan proyectando el rendimiento sobre la inversion
inicial del periodo suponiendo las tasas de los instrumentos mostrados previamente en el
mismo horizonte de tiempo.

Una vez encontradas esas tasas proyectadas esperadas, se establece la distribucion de
compra de los instrumentos financieros a invertir.

La proyeccidn y distribucion mencionadas en los parrafos previos y que se aplicaran para
nuestro caso practico se muestra en el siguiente cuadro:



Instrumentos de Inversion
Gubernamentales Distribucién | Tasa proyectada esperada

De 1 a5 afios 20% 5.25%

De 6 a 10 afios 20% 5.40%
De 11 a 15 afios 17% 5.65%
De 16 a 20 afios 15% 6.00%
Mas de 20 afios 15% 6.15%

| A corto plazo | 13% | 4.55% |

Por ultimo, para conocer la tasa con la que se proyectaran los flujos de efectivo asociados
al producto que se esta tarificando, se realiza un promedio ponderado entre la proyeccion
de tasas esperadas y la distribucion de la inversion a lo largo del plazo del seguro,
mostrados en el cuadro previo.

Haciendo la ponderacion correspondiente, el supuesto de tasa de inversion de activos
para nuestro caso practico sera la siguiente:

Tasa de inversion
Moneda de activos

Délares 5.50%

Margen para gastos (Spread)
El Margen para gastos o spread es un supuesto de inversién que se retiene para cubrir
los gastos ocasionados por la administracion de las inversiones de las pélizas y que no
necesariamente estan cubiertos con los costos cobrados al fondo del asegurado.

El margen para gastos que se asume dependera de la tasa de inversion de activos (TG)
obtenida y para nuestro caso practico se calculara de la siguiente manera:

Si: TG <= 10% entonces Spread = 50 Puntos Base

En otro caso, Spread = 50 Puntos Base + (10%(TG — 1000 Puntos Base))

Estructura de costos
Costos al millar:

Se plantea una estructura de costos al millar por suma asegurada en iniciales y de
renovacion, con el propésito de balancear los siguientes puntos:

= Tener una recuperacion mas rapida para la compafiia, por los costos iniciales, ya
gue el afo de equilibrio objetivo se fijara entre cinco y seis afos, y subsanar los
gastos por mantenimiento de la pdliza durante todo el periodo de cobertura de la
misma es decir, los costos de renovacion.



= Asegurar que el cliente mantendra su péliza por un periodo mas largo, asi también
asegurarle la recuperacion de sus primas si mantiene la pdliza por todo el periodo
de cobertura de la poliza.

» Hacer competitivo el seguro, en el mercado interno y externo.

= Asegurar utilidad para la compafia, no importando si el cliente paga en monto y
tiempo su prima, ya que estos costos se cobraran automaticamente de forma
mensual.

Con esto, la estructura de costos en nuestro caso practico sera la mostrada en el anexo 5.

Costos Fijos

Este costo nos servira para subsanar los gastos de administracion, mencionados en el
punto 3.1.2, que tendra la péliza durante todo el periodo de cobertura. El valor de la
variable sera de 60 dolares anuales deducidos del fondo como se muestra en el anexo 5.

Recargo Fijo

Este costo nos servira para reducir la base sobre la que se gravaran las comisiones y los
bonos de la fuerza de ventas debido a que este recargo no es afecto a comisiones por lo
que ingresa directamente a la utilidad del producto. Este valor es incluido en la prima que
se le cobra al cliente. Para el caso practico se cobraran 70 délares anualmente.

Recargo al millar

Este costo nos servird para asignar una parte del costo total ponderado dependiendo del
tamafno del beneficio contratado pues algunas de las erogaciones que debe hacer la
compafia varian dependiendo del tamafio de la Suma Asegurada; ademas para reducir la
base sobre la que se pagaran las comisiones y los bonos de la fuerza de ventas debido a
que este recargo no es afecto a comisiones por lo que ingresa directamente a la utilidad
del producto. Este valor es incluido en la prima que se le cobra al cliente. Para el caso
practico sera de 0.25 al millar.

Costos de adquisicion

El valor de este costo sera de 1% sobre cualquier prima hecha al plan y sirve para dos
cosas:

» Para subsanar las posibles comisiones sobre primas adicionales que se generen, ya
gue de no existir, la compafia so6lo tendria manera de subsanarlo cobrando un
spread mas grande sobre éstas, lo cual repercutiria mas al cliente a lo largo del
tiempo porque se cobraria por todo el periodo en que dichas primas permanezcan
en el fondo de la poliza, cosa que no ocurre si solo se cobran al momento de su
pago, como sucede a traves este costo.



= Como utilidad directa para la compafiia cuando se esta pagando hasta el monto de
la prima basica y por consecuencia origina que los costos al millar sean mas bajos y
permitan un mayor ahorro al cliente a lo largo del tiempo. La razon de este
comportamiento se presenta por que el gasto de adquisicibn se cobra sélo al
momento de pago de prima y los costos al millar se cargan al fondo por todo el
periodo de cobertura del seguro.

Cargos de Cancelacion
Los cargos de cancelacién representan lo siguiente:

» Es el costo que debe pagar el cliente por cancelar su péliza. Este cargo es una
penalizacion al cliente por terminar el contrato en un periodo de cobertura menor a
lo pactado a la emision del seguro y, por disefio del producto, representa el dinero
minimo necesario para que la compafiia recupere de manera inmediata los gastos
en que incurrié al colocar y mantener dicha pdéliza durante un periodo menor al
convenido.

» Es el limite para determinar el efectivo disponible que pudiera tener el cliente en
cada afio podliza, mismo que se determina con el propésito de que la compafia
proteja lo minimo necesario para recuperar su inversion.

Valores Garantizados

Los Valores Garantizados son derechos que tiene el asegurado desde el momento en el
que contrata su péliza y que, como su nombre lo indica, estan disponibles para él en el
momento que se presente alguna eventualidad en el pago de sus primas por cualquier
causa.

Los Valores Garantizados ofrecidos en el mercado son los siguientes:

Opciones de Conversion 2

= Seguro Saldado: El Seguro Saldado mantiene el plan en vigor durante el plazo
originalmente pactado, sin mas pago de primas, por la Suma Asegurada que se
estipula en la tabla de Valores Garantizados que generalmente se presenta en la
péliza y que es menor a la Suma Asegurada original contratada.

» Seguro Prorrogado: El Seguro Prorrogado mantiene el plan en vigor Gnicamente
por la cobertura bésica, sin mas pago de primas, por la Suma Asegurada vigente
a la fecha de conversion durante el periodo de tiempo que marca la tabla de
Valores Garantizados, que generalmente se presenta en la péliza y el cual es
menor al plazo originalmente contratado.

2 |as opciones de conversion descritas slo aplican para seguros de vida tradicionales.



Valor en Efectivo

Cuando el Contratante no desee continuar con la pdliza, podra solicitar su cancelacion por
escrito, teniendo derecho a recibir una cantidad de dinero denominada Valor en Efectivo o
Valor de rescate. Dicho importe serd el Saldo del Fondo de Reserva de la pdliza
constituido al momento de la cancelacién, menos un cargo por rescate.

El Cargo por Cancelacion propuesto para el caso practico del presente trabajo se muestra
en la siguiente tabla:

Porcentaje sobre el Fondo
liza (Cargo x cancelacién)
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Estos porcentajes se determinan por las siguientes variables:

1)

2)

3)

Permanencia del seguro, es decir, entre menor valor de rescate que se ofrece al
asegurado es mas probable que no cancelen su seguro antes de la fecha de
término. Esto se debe hacer cuidando que no se afecte la competitividad del
producto en el mercado porque valores muy altos de castigo por rescate harian que
el producto se volviera no atractivo al publico.

Por rentabilidad del seguro, en otras palabras, estos factores brindan cierta
utilidad al producto dependiendo de la tasa de caducidad del mismo, el actuario
tiene la decision al momento de disefar el seguro cuanta utilidad desea recargar en
esta variable con base en la competitividad del producto o como alternativa para
llegar a las medidas de rentabilidad requeridas por la compafiia de seguros.

Por competencia, es decir, estos factores determinan el porcentaje de recuperacion
de primas que pudiera tener el asegurado al momento de cancelar su seguro
mediante el cociente del valor en efectivo entre la suma de las primas pagadas
hasta ese momento, y en ciertos casos, ya que los diferenciadores de los seguros
que se ofrecen entre compafiias es muy reducido, se usa esta variable para la venta
del seguro.

Ademas se aplicara un castigo por rescate correspondiente al 1% del valor del Fondo de
Reserva que se tenga constituido al momento de la cancelacién de la pdliza.

La aplicacion para los Cargos por Rescate aplicados se describe de manera detallada en
la seccion 4.7 del capitulo 4.



Compensacion a la Fuerza de Ventas

Esta variable tiene por objeto dar un incentivo a los agentes y promotores que vendan el
seguro. La compensacién a la fuerza de ventas se realiza a través de las siguientes
formas:

Porcentaje de comisiones: Se refiere a que se paga un porcentaje sobre el monto de
prima basica vendida. Dicho porcentaje puede ir de forma descendente o nivelada,
para nuestro caso practico usaremos el estandar del mercado asegurador mexicano,
gue se apega a la primera opcion. Con esta opcidn se busca incentivar a que la
fuerza de ventas siga realizando esfuerzos importantes por suscribir nuevos
negocios sin dejar de prestar atencion a sus clientes a lo largo de la cobertura de
SuS seguros.

Bonos: Se refiere a los premios en especie que pudieran otorgarse cuando la fuerza
de ventas alcance una meta establecida por la compafiia como pueden ser: viajes,
campafas de reconocimiento, dinero extra, convenciones, etcétera. Esta variable
debe ser medida en el modelo de tarifacion y la forma de hacerlo es suponer un
porcentaje nivelado de la prima todos los afios de cobertura del seguro o bien traer
dicho gasto a valor presente del afio péliza uno.

Para nuestro caso practico utilizaremos un factor sobre la prima traido a valor
presente. Es importante mencionar que en las compafias para acceder a dicho
bono, se liga su calculo a la conservacion de péliza, el cual, para los seguros de vida
Universal, no sélo depende de que una pdliza se encuentre en vigor, si no que
también haya sido pagada en monto y tiempo su prima bésica.

La compensacion que se utilizard en nuestro caso practico se muestra en el siguiente
cuadro:

Sobre la Prima Basica:

Afo Asesor Promotor
1 44.00% 8.00%
2 15.00% 3.50%
3 10.00% 3.50%
4al0 5.00% 1.00%
11y + 1.00% 1.00%
Sobre la Prima Adicional:
Momento Asesor |Promotor

Pago de la Prima 0.80% 0.20%




El porcentaje para otorgar las comisiones al asesor y promotor, es determinado por los
siguientes factores:

= Mercado: Es decir, cuando se tienen productos similares en varias compafiias, es
una practica comuan incentivar a la fuerza de ventas para que coloque un seguro,
con una comision mas alta de la que puede obtener vendiendo el mismo producto
en otra compafia.

» Precio. Se refiere a que en ciertas ocasiones, para ajustar un precio a un nivel
competitivo, se deberdn encarecer o decrementar el porcentaje de estas
comisiones.

* Filosofia de la compafiia. Cuando una compafia desea incentivar la permanencia
de cierto tipo de seguros porque le son muy rentables, porque son diferenciadores
en el mercado o cualquier otra causa, puede mantener porcentajes de comision
altos en un determinado nimero de afios.

Bonos:

El bono es una compensacion extra para los agentes de seguros y se expresa como un
porcentaje de la prima del seguro.

Esta compensacion adicional para nuestro caso practico sera del 9% anual sobre la prima
durante el periodo de pago de primas.

Con lo que respecta al proceso de tarificacion, esta variable presenta varias opciones al
ser considerada. La primera es incluirla como un porcentaje nivelado durante todo el
periodo de pago de primas del seguro.

Una segunda opcion es expresar el total de bonos que seran pagados al agente durante
todo el periodo de pago de primas del seguro como un porcentaje de la prima de primer
afio y se calcula trayendo a valor presente, con la tasa de inversion de activos del
producto al porcentaje del 9% que seria el porcentaje nivelado de bono cada prima basica
a lo largo del plazo de cobertura, considerando decrementos de caducidad y mortalidad.
Con lo anterior el porcentaje que se paga de bonos sobre la prima inicial, para este
producto es la siguiente:

Porcentaje de Bono
47.78%

Una utilidad que se le podria dar a considerar esta variable como porcentaje de la prima
de primer afio es que ayudara a reconocer una estructura de costos mayores en la
emisién de la pdliza y asi tener una recuperacion mas rapida, es decir, el afo de
recuperacion o equilibrio de la inversién podria ser menor y con ello buscar un atractivo
para el producto como reducir los cargos por rescate 0 en un caso extremo,
desaparecerlos. De otra forma, la compafiia tendria que incrementar el castigo por
rescate para recuperar los altos costos de adquisicion asociados a la pdéliza, que ya



fueron gastados por la compafia y que no seran recuperados debido a la cancelacion
prematura de la péliza.

El calculo de este factor se desarrolla a continuacion:

n-1 .
{PT.* (1-,q,, ,)* (1- Cad, )* (%6Bono)* (1-+ int) *}
VPP, =<2
Bono PTl
Variable Descripcioén

VPP, Valor presente del porcentaje del bono.
n Periodo de cobertura del seguro.
[ Contador.
PT, Prima de tarifa del afio pdliza uno, lo cual supone que de nuestra

cartera en unidad de miles, estan todos vigentes.
10, Probabilidad de que una persona con edad X+i—1 muera al

X+i-1 o ~

siguiente afio.
Cad, Porcentaje de caducidad para el afio i.
% Bono Porcentaje de bono nivelado.
int Tasa de interés acreditada al plan

3.1.4 Medidas de Rentabilidad requeridas

Las primas de tarifa deben ser calculadas de forma tal que sean suficientes para cubrir las
obligaciones, erogaciones y desembolsos de la compafiia y que sean rentables para
cumplir con las expectativas econdmicas de los accionistas de la compafiia.

En cada companiia se especifican parametros de rentabilidad minimos deseables con los
que debe cumplir un seguro de vida. Estos parametros estdn determinados generalmente
por las siguientes tres medidas financieras:

= Margen de utilidad: El cual determina la ganancia esperada para una inversion en
general y en el caso de una cartera o pdliza de seguro, es en valor presente la
ganancia a obtener por cada unidad pagada de prima.

» Tasa Interna de Retorno (TIR): La cual determina el porcentaje de ganancia sobre el
negocio, medido por el total del periodo de cobertura. La TIR es la tasa de
descuento que iguala el valor presente de los flujos de los fondos futuros netos
generados por un proyecto, con la inversion inicial. La descripcion y metodologia de
calculo detallada se encuentra en el Anexo 1 del presente trabajo.

* Afo de equilibrio: El cual determina el afio a partir del cual la compafia ya no
financia el negocio, es decir, ya no deja de asumir las perdidas de los primeros afios



de cobertura. La descripcién y metodologia de célculo detallada se encuentra en el
Anexo 1 del presente trabajo.

Con en base en ellos se determina si el seguro a lanzar al mercado serd un negocio
aceptable o no, como en cualquier inversion. Para nuestro caso practico estos parametros

seran:
Descripcién Valor
Margen de utilidad 5%
15%

TIR
Afio de equilibrio
Porcentaje de financiamiento el primer afio

De 3 a 6 afios
Entre 20% a 25%




La siguiente tabla muestra los flujos del Asset - Share correspondientes a la edad 35 que es una edad representativa proveniente
del Estudio de Mercado y con la Suma Asegurada Promedio esperada de 150,000 délares para la cartera del seguro Universal. Las
cifras estan expresadas en unidades al millar.

TARIFA 9.62
RECARGO AL MILLAR 0.25| Margen 5.90%
RECARGO F1JO 70 TIR 32.32%
SUMA ASEGURADA 150,000}
EDAD 35
ASSET - SHARE
A P Resultado Resultado . A
Afio Mes Edad Prima Ga_nanm_a'por Siniestros VIS || (MEREHEREDE Comisiones Gast‘()? de Gés.tos de_ A antes Impuestos despues C?p.'tal Camb_lo € Book Profit
inversion Rescates la Reserva Adquisicion Administracion . Minimo Capital
Impuestos impuestos
1 1 8] 10.34 -0.01 0.11 0.00 9.97 10.07 2.54 0.02 -12.38 0.00 -12.06 0.0005 0.0005 -12.06
1 2 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.67 0.00 0.00 0.02 0.53 0.00 0.65 0.0005 0.0000 0.65
1 3 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.67 0.00 0.00 0.02 0.53 -0.41 0.65 0.0005 0.0000 0.65
1 4 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.67 0.00 0.00 0.02 0.53 0.00 0.65 0.0005 0.0000 0.65
1 5 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.67 0.00 0.00 0.02 0.53 0.00 0.65 0.0005 0.0000 0.65
1 6 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.68 0.00 0.00 0.02 0.54 -0.41 0.65 0.0005 0.0000 0.65
1 7 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.68 0.00 0.00 0.02 0.54 0.00 0.66 0.0005 0.0000 0.66
1 8 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.68 0.00 0.00 0.02 0.54 0.00 0.66 0.0005 0.0000 0.66
1 9 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.68 0.00 0.00 0.02 0.54 -0.41 0.66 0.0005 0.0000 0.66
i 10 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.69 0.00 0.00 0.02 0.55 0.00 0.67 0.0005 0.0000 0.67
1 11 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -0.69 0.00 0.00 0.02 0.55 0.00 0.67 0.0005 0.0000 0.67
1 12 35 0.00 -0.01 0.11 0.00 -1.28 0.00 0.00 0.02 1.14 -0.40 1.26 0.0005 0.0000 1.26
1 12 35 10.34 -0.13 1.26 0.00 1.92 10.07 2.54 0.28 -5.87 -1.64 -4.23 0.0005 0.0005 -4.23
2 12 36 7.90 0.18 1.01 0.00 1.44 1.40 0.00 0.22 4.01 1.12 2.89 0.0005 0.0000 2.89
3 12 37 6.81 0.39 0.90 0.17 1.12 0.88 0.00 0.20 3.93 1.10 2.83 0.0006 0.0000 2.83
4 12 38 5.96 0.54 0.82 0.61 3.84 0.34 0.00 0.18 0.71 0.20 0.51 0.0007 0.0001 0.51
5] 12 39 5.27 0.72 0.77 1.06 3.14 0.30 0.00 0.16 0.57 0.16 0.41 0.0007 0.0001 0.41
6 12 40 4.70 0.87 0.71 1.45 251 0.27 0.00 0.15 0.48 0.13 0.34 0.0008 0.0001 0.34
7 12 41 4.18 0.98 0.66 1.76 1.97 0.24 0.00 0.14 0.40 0.11 0.29 0.0009 0.0001 0.29
8 12 42 573 1.07 0.62 2.00 1.51 0.21 0.00 0.12 0.33 0.09 0.24 0.0010 0.0001 0.24
9 12 43 3.32 1.13 0.58 2.18 111 0.19 0.00 0.11 0.28 0.08 0.20 0.0011 0.0001 0.20
10 12 44 2.95 A7 0.54 2.31 0.78 0.17 0.00 0.10 0.23 0.06 0.16 0.0012 0.0001 0.16
11 12 45 2.63 1.21 0.50 2.40 0.49 0.05 0.00 0.10 0.29 0.08 0.21 0.0013 0.0001 0.21
12 12 46 2.34 1.22 0.48 2.43 0.24 0.04 0.00 0.09 0.27 0.08 0.20 0.0014 0.0001 0.20
13 12 47 2.08 1.22 0.46 2.43 0.03 0.04 0.00 0.08 0.25 0.07 0.18 0.0016 0.0001 0.18
14 12 48 1.85 1.21 0.44 2.42 -0.15 0.04 0.00 0.07 0.24 0.07 0.17 0.0017 0.0001 0.17
15 12 49 1.65 1.19 0.43 2.38 -0.29 0.03 0.00 0.07 0.22 0.06 0.16 0.0018 0.0001 0.16
16 12 50 1.47 1.16 0.41 2.33 -0.41 0.03 0.00 0.06 0.20 0.06 0.15 0.0019 0.0001 0.15
17 12 51 131 iL,iE 0.39 22 -0.50 0.02 0.00 0.06 0.19 0.05 0.14 0.0021 0.0001 0.14
18 12 52 1.16 1.10 0.38 2.20 -0.57 0.02 0.00 0.05 0.18 0.05 0.13 0.0022 0.0001 0.13
19 12 53 1.03 1.06 0.36 213 -0.63 0.02 0.00 0.05 0.16 0.05 0.12 0.0024 0.0001 0.12
20 12 54 0.92 1.02 0.35 2.04 -0.67 0.02 0.00 0.04 0.15 0.04 0.11 0.0025 0.0002 0.11




La siguiente tabla es la continuacién del Asset — Share. En ella se encuentran las unidades de los flujos que se manejan a lo largo
de la cobertura de la pdliza a partir de la porcion de la cartera que se encuentre en vigor.

UNIDADES DE PROYECCION DE LA CARTERA

RESERVA Y VAL. GAR.

HIPOTESIS ACTUARIALES

Acumulados

Afio Mes Edad Emisiones Caidas Vencimientos Muertos inalizagclanclen Reserva Valgr Mortalidad Caidas i TESE GENEE
Cartera Garantizado Acumulada acumulada
1 1 35 1,000.00 0.00 0.00 0.11 999.89 9.50 2.34 0.11 2.21% 0.24% 0.45%
1 2 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.79 8.87 1.71 0.11 2.21% 0.48% 0.90%
1 3 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.68 8.23 1.07 0.11 2.21% 0.72% 1.35%
1 4 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.58 7.59 0.44 0.11 2.21% 0.96% 1.80%
1 & 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.47 6.95 0.00 0.11 2.21% 1.20% 2.26%
1 6 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.37 6.31 0.00 0.11 2.21% 1.44% 2.71%
1 7 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.26 5.66 0.00 0.11 2.21% 1.69% 3.17%
1 8 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.16 5.02 0.00 0.11 2.21% 1.93% 3.63%
1 9 35 0.00 0.00 0.00 0.11 999.05 4.36 0.00 0.11 2.21% 2.17% 4.10%
1 10 35 0.00 0.00 0.00 0.11 998.95 3.71 0.00 0.11 2.21% 2.42% 4.56%
1 11 35 0.00 0.00 0.00 0.11 998.84 3.05 0.00 0.11 2.21% 2.66% 5.03%
1 12 35 0.00 234.70 0.00 0.11 764.03 2.51 0.00 0.11 2.21% 2.91% 5.50%
1 12 35 1,000.00 234.70 0.00 1.26 764.03 2.51 0.00 1.27 23.50% 2.91% 5.50%
2 12 36 0.00 104.53 0.00 1.01 658.49 5.10 0.00 1.32 13.70% 5.90% 11.30%
3 12 37 0.00 80.88 0.00 0.90 576.71 7.77 1.75 1.36 12.30% 8.99% 17.42%
4 12 38 0.00 65.65 0.00 0.82 510.23 16.31 9.09 1.43 11.40% 12.16% 23.88%
5 12 39 0.00 55.02 0.00 0.77 454.44 25.21 19.06 1.51 10.80% 15.42% 30.70%
6 12 40 0.00 49.00 0.00 0.71 404.73 34.52 29.40 1.56 10.80% 18.78% 37.88%
7 12 41 0.00 43.64 0.00 0.66 360.43 44.23 40.14 1.64 10.80% 22.24% 45.47%
8 12 42 0.00 38.86 0.00 0.62 320.95 54.37 51.30 1.72 10.80% 25.79% 53.47%
9 12 43 0.00 34.60 0.00 0.58 285.77 64.96 62.91 1.80 10.80% 29.45% 61.91%
10 12 44 0.00 30.81 0.00 0.54 254.43 76.01 74.99 1.88 10.80% 33.22% 70.81%
11 12 45 0.00 27.42 0.00 0.50 226.50 87.55 87.55 1.98 10.80% 37.10% 80.21%
12 12 46 0.00 24.41 0.00 0.48 201.61 99.56 99.56 2.12 10.80% 41.09% 90.12%
13 12 47 0.00 21.72 0.00 0.46 179.42 112.04 112.04 2.29 10.80% 45.19% 100.58%
14 12 48 0.00 19.33 0.00 0.44 159.65 125.01 125.01 2.48 10.80% 49.42% 111.61%
15 12 49 0.00 17.20 0.00 0.43 142.03 138.49 138.49 2.67 10.80% 53.77% 123.25%
16 12 50 0.00 15.29 0.00 0.41 126.32 152.49 152.49 2.88 10.80% 58.24% 135.53%
17 12 51 0.00 13.60 0.00 0.39 112.33 167.03 167.03 3.12 10.80% 62.85% 148.48%
18 12 52 0.00 12.09 0.00 0.38 99.86 182.14 182.14 3.37 10.80% 67.59% 162.15%
19 12 53 0.00 10.75 0.00 0.36 88.75 197.83 197.83 3.64 10.80% 72.46% 176.56%
20 12 54 0.00 9.55 0.00 0.35 78.85 214.12 214.12 3.94 10.80% 77.48% 191.78%




A continuacion se muestra la tabla de fondos y aplicacion de las deducciones al fondo generada para la misma pdéliza que muestra
el Asset-Share de las laminas anteriores, es importante aclarar que el valor del fondo presentado en ésta es considerado como la
reserva por supervivencia del plan. Este cuadro se ejemplifica como se comportara el fondo de la péliza de un asegurado hasta el
afio poliza 20 y las unidades que maneja son en dolares.

Reserva Factor de Total Reserva Valor en
Afio Mes Prima Bésica Aportaciones Suma Asegurada antesde Seguro Costo del Costo costo de Costo de Costos antesde Intereses Fondo Cargo por Efectivo
Adicionales Costo Seguro Puro Puro Seguro Puro Fijo Administracion Administracion Administracion intereses Rescate
1 1 1,550.50 0.00 150,000 1,435.0 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 1,419 5.78 1,424.96 1,074 3515
1 2 0.00 0.00 150,000 1,340.5 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 1,325 5.40 1,330.04 1,074 256.5
1 3 0.00 0.00 150,000 1,245.5 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 1,230 5.01 1,234.74 1,074 161.2
1 4 0.00 0.00 150,000 1,150.2 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 1,134 4.62 1,139.05 1,074 65.6
1 5 0.00 0.00 150,000 1,054.6 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 1,039 4.23 1,042.97 1,074 0.0
1 6 0.00 0.00 150,000 958.5 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 943 3.84 946.50 1,074 0.0
1 7 0.00 0.00 150,000 862.0 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 846 3.45 849.63 1,074 0.0
1 8 0.00 0.00 150,000 765.1 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 749 3.05 752.37 1,074 0.0
1 9 0.00 0.00 150,000 667.9 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 652 2.66 654.72 1,074 0.0
1 10 0.00 0.00 150,000 570.2 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 554 2.26 556.66 1,074 0.0
1 1 0.00 0.00 150,000 472.2 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 456 1.86 458.21 1,074 0.0
1 12 0.00 0.00 150,000 373.7 150,000 15.81 5.00 6.36 79.50 84.50 358 1.46 359.36 1,074 0.0
2 i, 1,550.50 0.00 150,000 1,794.3 150,000 16.50 5.00 6.36 79.50 84.50 1,778 7.24 1,785.09 1,074 711.6
2 12 0.00 0.00 150,000 741.8 150,000 16.50 5.00 6.36 79.50 84.50 725 2.95 728.21 1,074 0.0
3 1 1,550.50 0.00 150,000 2,163.2 150,000 17.05 5.00 6.36 79.50 84.50 2,146 8.74 2,154.89 859 1,296.1
3 12 0.00 0.00 150,000 11213 150,000 17.05 5.00 6.36 79.50 84.50 1,104 4.50 1,108.73 859 249.9
4 i 1,550.50 0.00 150,000 2,6142 150,000 17.88 5.00 0.72 9.00 14.00 2,596 10.58 2,606.92 1,048 1,559.4
4 12 0.00 0.00 150,000 2,375.1 150,000 17.88 5.00 0.72 9.00 14.00 2,357 9.60 2,366.84 1,048 1,319.3
5 1 1,550.50 0.00 150,000 3,8723 150,000 18.84 5.00 0.72 9.00 14.00 3,853 15.70 3,869.20 898 2,971.3
5 12 0.00 0.00 150,000 3,679.9 150,000 18.84 5.00 0.72 9.00 14.00 3,661 14.92 3,676.01 898 2,778.1
6 1 1,650.50 0.00 150,000 5,1815 150,000 19.53 5.00 0.72 9.00 14.00 5,162 21.03 5,183.00 748 4,434.8
6 12 0.00 0.00 150,000 5,0412 150,000 19.53 5.00 0.72 9.00 14.00 5,022 20.46 5,042.16 748 4,293.9
7 1 1,550.50 0.00 150,000 6,547.6 150,000 20.49 5.00 0.72 9.00 14.00 6,527 26.59 6,553.75 599 5,955.2
7 12 0.00 0.00 150,000 6,459.0 150,000 20.49 5.00 0.72 9.00 14.00 6,439 26.23 6,464.76 599 5,866.2
8 1 1,650.50 0.00 150,000 7,970.2 150,000 2145 5.00 0.72 9.00 14.00 7,949 32.38 7,981.18 449 7,532.2
8 12 0.00 0.00 150,000 7,935.8 150,000 2145 5.00 0.72 9.00 14.00 7,914 3224 7,946.62 449 7,497.7
il 1 1,550.50 0.00 150,000 9,452.1 150,000 22.55 5.00 0.72 9.00 14.00 9,430 38.42 9,467.98 299 9,168.7
9 12 0.00 0.00 150,000 9,473.1 150,000 22.55 5.00 0.72 9.00 14.00 9,451 38.50 9,489.03 299 9,189.7
10 1 1,650.50 0.00 150,000 10,994.5 150,000 2351 5.00 0.72 9.00 14.00 10,971 44.70 11,015.70 150 10,866.1
10 12 0.00 0.00 150,000 11,075.2 150,000 2351 5.00 0.72 9.00 14.00 11,052 45.03 11,096.69 150 10,947.0
11 1 1,550.50 0.00 150,000 12,602.2 150,000 24.75 5.00 0.72 9.00 14.00 12,577 51.24 12,628.68 0 12,628.7
11 12 0.00 0.00 150,000 12,7424 150,000 24.75 5.00 0.72 9.00 14.00 12,718 51.81 12,769.49 0 12,769.5
12 1 1,550.50 0.00 150,000 14,275.0 150,000 26.54 5.00 0.72 9.00 14.00 14,248 58.05 14,306.49 0 14,306.5
12 12 0.00 0.00 150,000 14,4716 150,000 26.54 5.00 0.72 9.00 14.00 14,445 58.85 14,503.91 0 14,503.9
13 1 1,550.50 0.00 150,000 16,009.4 150,000 28.60 5.00 0.72 9.00 14.00 15,981 65.11 16,045.90 0 16,045.9
13 12 0.00 0.00 150,000 16,262.1 150,000 28.60 5.00 0.72 9.00 14.00 16,233 66.14 16,299.62 0 16,299.6
14 1 1,550.50 0.00 150,000 17,805.1 150,000 30.94 5.00 0.72 9.00 14.00 17,774 7241 17,846.59 0 17,846.6
14 12 0.00 0.00 150,000 18,113.6 150,000 30.94 5.00 0.72 9.00 14.00 18,083 73.67 18,156.32 0 18,156.3
15 1 1,550.50 0.00 150,000 19,661.8 150,000 3341 5.00 0.72 9.00 14.00 19,628 79.97 19,708.37 0 19,708.4
15 12 0.00 0.00 150,000 20,027.3 150,000 3341 5.00 0.72 9.00 14.00 19,994 81.46 20,075.36 0 20,075.4
16 1 1,550.50 0.00 150,000 21,580.8 150,000 36.03 5.00 0.72 9.00 14.00 21,545 87.78 21,632.60 0 21,632.6
16 12 0.00 0.00 150,000 22,004.7 150,000 36.03 5.00 0.72 9.00 14.00 21,969 89.50 22,058.15 0 22,058.2
17 1 1,550.50 0.00 150,000 23,563.6 150,000 39.05 5.00 0.72 9.00 14.00 23,525 95.84 23,620.44 0 23,620.4
17 12 0.00 0.00 150,000 24,0441 150,000 39.05 5.00 0.72 9.00 14.00 24,005 97.80 24,102.81 0 24,102.8
18 1 1,550.50 0.00 150,000 25,608.3 150,000 42.08 5.00 0.72 9.00 14.00 25,566 104.16 25,670.39 0 25,670.4
18 12 0.00 0.00 150,000 26,148.1 150,000 42.08 5.00 0.72 9.00 14.00 26,106 106.36 26,212.43 0 26,212.4
19 1 1,550.50 0.00 150,000 27,717.9 150,000 4551 5.00 0.72 9.00 14.00 27,672 11274 27,785.15 0 27,785.1
19 12 0.00 0.00 150,000 283155 150,000 45.51 5.00 0.72 9.00 14.00 28,270 115.18 28,385.17 0 28,385.2
20 il 1,550.50 0.00 150,000 29,890.7 150,000 49.23 5.00 0.72 9.00 14.00 29,841 121.58 29,963.01 0 29,963.0
20 12 0.00 0.00 150,000 30,545.8 150,000 49.23 5.00 0.72 9.00 14.00 30,497 12425 30,620.80 0 30,620.8




Los flujos del Asset Share presentados a continuacién son un extracto de los flujos del Asset-Share presentado previamente.
Recordemos que las caracteristicas de la pdliza en estudio son las siguientes:

Edad: 35 afnos Variables que intervienen en el

Riesgo: Hombre No Fumador Financiamiento de primer afio.
Suma Asegurada: 150,000 doélares

|Aﬁ0 pdliza 1 2 3 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 |
Ingresos

Primas @ 7.90 6.81 2.95 2.63 2.34 2.08 1.85 1.65 1.47 131 1.16 1.03 0.92
Ganancia por Inversion Evs 0.18 0.39 117 121 122 122 121 119 1.16 113 1.10 1.06 1.02
Subtotal Ingresos 1021 807 7.19 4.13 3.83 3.56 3.30 3.06 2.84 2.63 244 2.26 2.09 1.93
Egresos

Beneficios por fallecimiento 1.26 1.01 0.90 0.62 0.58 0.54 0.50 0.48 0.46 0.44 0.43 041 0.39 0.38 0.36 0.35
Rescates 0.00 0.00 0.17 2.00 218 231 2.40 243 243 2.42 2.38 2.33 2.27 2.20 213 2.04
Incremento en la Reserva 1.92 1.44 112 151 111 0.78 0.49 0.24 0.03 -0.15 -0.29 -0.41 -0.50 -0.57 -0.63 -0.67
Subtotal Egresos 3.18 245 2.19 4.12 3.87 3.63 3.39 3.15 2.93 271 2.52 2.34 2.16 2.01 1.86 172
Gastos

Comisiones y Bonos 10.07 1.40 0.21 0.19 0.17 0.05 0.04 0.04 0.04 0.03 0.03 0.02 0.02 0.02 0.02
Gastos Generales 2.82 0.22 0.12 0.11 0.10 0.10 0.09 0.08 0.07 0.07 0.06 0.06 0.05 0.05 0.04
Subtotal Gastos 12.89 1.62 . 0.34 0.30 0.27 0.15 0.13 0.12 0.11 0.10 0.09 0.08 0.07 0.07 0.06
Impuestos b4 1127 110 0.20 0.16 0.13 0.11 0.09 0.08 0.06 0.08 0.08 0.07 0.07 0.06 0.06 0.05 0.05 0.05 0.04

Margen de Utilidad -4.23 2.89 2.83
Unidades expresadas €n délares al millar.

De esta manera se puede determinar la composicion de la utilidad asi como el financiamiento necesario de primer afio, obtener la
utilidad sobre las polizas afio con afio para poder conocer entonces el Margen de Utilidad Total que tendr& la péliza.

Financiamiento de primer afio:

El Financiamiento de primer afio se obtiene como el porcentaje que representa el resultado del flujo de ese afio, es decir, el margen
de utilidad respecto del monto de prima ingresada de toda la cartera para el primer afio. En el ejemplo del cuadro anterior este valor
es 40.89% (4.23 / 10.34). Otra forma para referirse a esta variable es Pérdida de Primer Afio o First Year Strain Surplus (FYSS)

Este financiamiento se refiere a la pérdida que tiene la compafiia el primer afio respecto de lo que percibié de prima por estas
polizas; esta pérdida es financiada o amortizada durante los siguientes afios de vigencia del seguro. En caso de que el margen de
utilidad del primer afio de la cartera fuese positivo, significaria que no existe la pérdida mencionada y que el producto es rentable
incluso desde el primer afio. En la practica, este fendGmeno no es muy comun debido a que los productos incurren en altos gastos de
adquisicion derivados principalmente de comisiones, bonos y gastos generales, como se puede ver en la ilustraciéon previa.



Composicién de la Utilidad:

Con el objeto de conocer la forma en la que se distribuye el gasto de la prima asi como determinar las medidas de rentabilidad para
el seguro y en dado caso modificar alguna de las variables que intervienen en el calculo de la prima, se obtiene la ocupacion de la
prima o composicién de la utilidad. A continuacion se detalla la forma en la que se realiza dicho procedimiento:

El siguiente cuadro muestra las variables necesarias para hacer el calculo mencionado en el parrafo anterior:

Tabla de Flujos:

Resultado antes de impuestos
Impuestos (-
Resultado después de impuestos

Requerimiento de Capital
Cambio en Requerimiento de Capital

Margen de Utilidad

-4.23

0.0005
0.0000
2.89

2.83

0.51

0.41

0.34

0.29

0.24

0.20

0.16

0.21

0.0014
0.0001

0.20

0.18

0.17

0.16

0.15

0.14

0.13

Tasa de Inversion 5.50%

Factor de VP paraprimas | 1.0000 09736 09228 08747 08291 07859 07449 07061 06693  0.6344 06013 05700 05403 05121 04854 04601 04361 04134 03918 0.3714

Factor de VP de utilizacion | 09736  0.9228  0.8747 08291  0.7859  0.7449 07061  0.6693  0.6344  0.6013 05700 05403 05121 04854 04601 04361 04134 03918  0.3714  0.3520
Afio péliza 1 2 3 4 5 6 7 8 ] 10 11 12 K] 14 15 16 17 18 19 20
Primas (+) 10.34 7.90 6.81 5.96 5.27 470 418 3.73 332 2.95 2.63 2.34 2.08 1.85 1.65 147 131 1.16 1.03 0.92
Ganancia por Inversion (+) -0.13 0.18 0.39 0.54 0.72 0.87 0.98 1.07 1.13 1.17 121 1.22 1.22 1.21 1.19 1.16 1.13 1.10 1.06 1.02
Beneficios por fallecimieto (-) 1.26 1.01 0.90 0.82 0.77 0.71 0.66 0.62 0.58 0.54 0.50 0.48 0.46 0.44 0.43 041 0.39 0.38 0.36 0.35
Rescates (-) 0.00 0.00 0.17 0.61 1.06 1.45 1.76 2.00 2.18 2.31 2.40 243 243 242 2.38 2.33 2.27 2.20 2.13 2.04
Incremento a la Reserva (-) 1.92 1.44 112 3.84 314 2.51 1.97 151 111 0.78 0.49 0.24 0.03 -0.15 -0.29 041 -0.50 -0.57 -0.63 -0.67
Comisiones y Bonos (-) 10.07 1.40 0.88 0.34 0.30 0.27 0.24 0.21 0.19 0.17 0.05 0.04 0.04 0.04 0.03 0.03 0.02 0.02 0.02 0.02
Gastos generales (-) 2.82 0.22 0.20 0.18 0.16 0.15 0.14 0.12 0.11 0.10 0.10 0.09 0.08 0.07 0.07 0.06 0.06 0.05 0.05 0.04

0.12

0.11

Como se menciond previamente, los ingresos que percibe la compariia son via prima y de las ganancias por la inversion de activos,
es decir, el producto financiero. Por ello, el resultado antes de impuestos se determina restando de estos ingresos los gastos y
obligaciones que debe cubrir la compafiia, provenientes de la cartera. En este caso especifico, seria:

Resultado antes de impuestos = (Primas + Ganancia por inversion) — Beneficio por fallecimiento — Vencimientos — Rescates —
Incremento a la reserva — Comisiones y Bonos — Gastos generales.



El resultado después de impuestos se determina deduciendo el monto a pagar de impuestos
del resultado antes de impuestos, para esto basta con aplicar la tasa de impuestos determinada
para el producto sobre el resultado antes de impuestos; en este caso, la tasa de impuestos es
de 28% definida en el apartado 3.1.2, del presente capitulo.

El Requerimiento de Capital Minimo de Garantia (CMG) se determina como la cantidad que
resulte de sumar los requerimientos individuales para cada ramo de la operacién de vida®,
segun corresponda, integrantes del Requerimiento Bruto de Solvencia (RBS) descrito
posteriormente, menos las deducciones (D), también descritas a mas adelante. Es decir:

CMG=RBS-D

El Requerimiento Bruto de Solvencia es el monto de recursos que las instituciones deben
mantener para enfrentar la exposicion a grandes desviaciones en la siniestralidad esperada de
las distintas operaciones del seguro, la exposicion a quebrantos por insolvencia de
reaseguradores, y la exposicion a las fluctuaciones adversas en el valor de los activos que
respaldan a las obligaciones contraidas con los asegurados, asi como el descalce entre activos
y pasivos.

A través de una adecuada capitalizaciéon de las instituciones de seguros, se protege a los
asegurados, asi como a los beneficiarios, de que estos intermediarios financieros incurran en
una posible insolvencia.

Como parte de los recursos propios de la aseguradora, el capital minimo de garantia fortalece
su patrimonio y su desarrollo a fin de que, de acuerdo con el volumen de sus operaciones, los
distintos tipos de riesgos asumidos, la tendencia siniestral, su practica de reaseguro y la
composicion de sus inversiones, se mantenga de manera permanente en niveles suficientes
para hacer frente a las variaciones adversas por lo que respecta al cumplimiento de las
obligaciones que contraiga con los asegurados, preservando su viabilidad financiera y de esa
manera se consolide su estabilidad y seguridad patrimonial.

Segun la regulacion de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) en conjunto con la
CNSF a través de la circular S-45, el requerimiento de capital para la operaciéon de los seguros
de vida, debe ser de 0.0496% sobre la cobertura béasica, es decir, sobre el monto neto en
riesgo. Ademas menciona que para los fondos en administracién vinculados con los seguros de
vida, se considerard un requerimiento de solvencia adicional equivalente al 1% de dichos
fondos.

Por lo anterior, el CMG sera:
CMG: 0.0496% * [Beneficio por fallecimiento(t) — Reserva(t)] + [1% * Reserva(t)]

Para efectos del estado de resultados, este cargo se deduce del resultado después de
impuestos.

El primer paso para desglosar la composicion de la prima y obtener el Margen de utilidad que
se obtendra por la venta de las pdliza es obtener la suma de los valores presentes de cada
concepto del Estado de Resultados proyectado, descontados a la tasa de inversion, es decir, a
la tasa ganada obtenida en el punto 3.1.3, del presente capitulo, en este caso 5.50%.

3 Oficio Circular dela CNSF S-45/04 del 14 de diciembre de 2004



En el siguiente cuadro se muestra el valor presente de cada concepto del Estado de
Resultados como se menciona en el parrafo anterior:

) VP o
Valor presente de los flujos VP VP,
Primas (+) 55.68 100%
Ganancia por Inversion (+) 10.12 18.2%
Beneficios por fallecimieto (-) 8.66 15.6%
Rescates (-) 19.28 34.6%
Incremento a la Reserva (-) 15.08 27.1%
Comisiones y Bonos (-) 13.88 24.9%
Gastos generales (-) 4.33 7.8%

Margen antes de Impuestos 4.57 8.21%

Impuestos ()

Margen después de Impuestos 3.29 5.91%

Requerimiento de Capital (RC) 0.02%

Margen después de RC 3.28 5.90%

La tercera columna de la tabla, muestra la relacién que existe entre el valor presente actuarial
del rubro correspondiente del Estado de Resultados y el valor presente actuarial de las primas
del producto; esto ultimo con el fin de determinar la proporcién de la prima que se destina a
cubrir el rubro correspondiente de forma nivelada.

El cuadro previo muestra, por ejemplo, que de cada 100 ddlares que ingresen via prima de la
cobertura basica de esta pdliza, la ganancia de la compafiia sera de 5.90 doélares y sera igual
para pélizas con las mismas caracteristicas que las del ejemplo.

Otra medida de rentabilidad que se utiliza para la valuacion de proyectos de desarrollo de
productos de seguros es la Tasa Interna de Retorno de la Inversiéon (TIR). La TIR es aquella
tasa que esta ganando un interés sobre el saldo no recuperado de la inversién en cualquier
momento de la duracién del proyecto. El método de calculo de la TIR se describe en el anexo 1

En el caso de la tarificacion de un seguro, el saldo no recuperado de la inversion a la que se
refiere la definicién anterior son las pérdidas que la aseguradora tiene los primeros afios debido
a los altos gastos en los que incurre la compafiia.

La TIR entonces medira el interés ganado por la inversion que hace la aseguradora los
primeros afos del seguro, la cual para el caso practico se muestra a continuacion:

Afio péliza 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

-4.23 2.89 2.83 0.51 0.41 0.34 0.29 0.24 0.20

Afo poliza 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
0.21 0.20 0.18




La tercera medida de rentabilidad utilizada para evaluar el producto es el Afio de equilibrio de la inversion también llamado Periodo
de recuperacién; este periodo es el tiempo necesario para recuperar el importe de la inversion a través de los flujos originados por el
proyecto.

Normalmente, la empresa tiene una norma preestablecida acerca del tiempo maximo que puede demorarse la recuperacion de la
inversion inicial. Aquellos proyectos que su periodo de recuperacion fuera mayor que el target u objetivo de la compafiia, seran
rechazados; en cambio, los proyectos que tengan un periodo de recuperacion menor o igual al aceptado por la compafiia, seran
aceptados. El método de célculo del periodo de recuperacién o afio de equilibrio se detalla en el anexo 1.

El afio de equilibrio de la inversién para esta péliza se muestra a continuacion mediante la acumulacion de la ganancia o pérdida
afio con afo con la tasa de descuento hasta obtener el primer afio en el que el resultado sea positivo.

Aflo Péliza

Afio de Equilibrio

Como se puede ver, el afio de equilibrio para esta inversion es en el tercer afio por lo que se considera como una inversiéon
aceptable pues esta por debajo del afio de equilibrio maximo aceptado por la compafia, mencionado en la seccion 3.1.4, Medidas

de Rentabilidad requeridas.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
— i -4.23 -4.46 -4.71 -4.96 -5.24 -5.53 -5.83 -6.15 -6.49 -6.85 -7.22 -7.62 -8.04 -8.48 -8.95 -9.44 -9.96 -10.50 -11.08 -11.69
2 2.89 3.05 3.21 3.39 3.58 3.77 3.98 4.20 4.43 4.67 4.93 5.20 5.49 5.79 6.11 6.44 6.80 7.17 7.57

3 2.83 2.98 3.15 3.32 3.50 3.70 3.90 411 4.34 4.58 4.83 5.10 5.38 5.67 5.99 6.31 6.66 7.03

4 0.51 0.54 0.57 0.60 0.63 0.66 0.70 0.74 0.78 0.82 0.87 0.92 0.97 1.02 1.08 114 1.20

5 0.41 0.43 0.46 0.48 0.51 0.53 0.56 0.60 0.63 0.66 0.70 0.74 0.78 0.82 0.87 0.91

- 6 0.34 0.36 0.38 0.40 0.42 0.45 0.47 0.50 0.52 0.55 0.58 0.62 0.65 0.69 0.72
o 7 0.29 0.30 0.32 0.34 0.35 0.37 0.39 0.42 0.44 0.46 0.49 0.51 0.54 0.57
° 8 0.24 0.25 0.26 0.28 0.29 0.31 0.33 0.35 0.36 0.38 0.41 0.43 0.45
< & 0.20 0.21 0.22 0.23 0.24 0.26 0.27 0.29 0.30 0.32 0.34 0.35
- 10 0.16 0.17 0.18 0.19 0.20 021 0.22 0.24 0.25 0.26 0.28
; 11 0.21 0.22 0.23 0.25 0.26 0.27 0.29 0.31 0.32 0.34
= 12 0.20 0.21 0.22 0.23 0.24 0.26 0.27 0.28 0.30
: 13 0.18 0.19 0.20 0.21 0.22 0.24 0.25 0.26
14 0.17 0.18 0.19 0.20 0.21 0.22 0.23

15 0.16 0.16 0.17 0.18 0.19 0.20

16 0.15 0.15 0.16 0.17 0.18

17 0.13 0.14 0.15 0.16

18 0.12 0.13 0.14

; ; i) 0.12 0.12
20 0.11

Margen Acumulado|  -4.23 -1.57 1.17 1.74 2.25 2, 3.15 3.56 3.95 4.33 4.78 5.24 5.70 6.19 6.68 7.20 7.73 8.28 8.85 9.44




Medidas de Rentabilidad por edad de emisién

Realizando un analisis similar para cada una de las edades del rango de aceptacion del
producto, a continuacion se muestran las medidas de rentabilidad para cada una de

ellas:
Edad de L VP de - Margen de TIR Afio de
S0 ision  CONICION  piimag (g VP Ae VIR $)  iigag (9) (%) Equilibrio
Universal Hombre 18 No Fumador 28.16 1.94 6.88 25.24 4
Universal Hombre 19 No Fumador 29.22 1.98 6.76 25.38 4
Universal Hombre 20 No Fumador 30.27 2.02 6.67 25.62 3
Universal Hombre 21 No Fumador 31.38 2.05 6.54 25.65 3
Universal Hombre 22 No Fumador 32.54 2.23 6.84 27.97 3
Universal Hombre 23 No Fumador 33.75 2.40 7.11 30.29 3
Universal Hombre 24 No Fumador 35.07 2.41 6.88 29.79 3
Universal Hombre 25 No Fumador 36.38 2.58 7.09 31.91 3
Universal Hombre 26 No Fumador 37.81 2.59 6.84 31.21 3
Universal Hombre 27 No Fumador 39.28 2.74 6.97 32.98 3
Universal Hombre 28 No Fumador 40.86 2.73 6.69 31.96 3
Universal Hombre 29 No Fumador 42.48 3.01 7.08 35.71 3
Universal Hombre 30 No Fumador 44.21 2.80 6.34 31.34 3
Universal Hombre 31 No Fumador 46.10 2.90 6.29 31.87 3
Universal Hombre 32 No Fumador 48.04 3.00 6.24 32.32 3
Universal Hombre 33 No Fumador 50.09 3.08 6.15 32.53 3
Universal Hombre 34 No Fumador 52.24 3.15 6.03 32.47 3
Universal Hombre 35 No Fumador 54.49 3.21 5.90 32.32 3
Universal Hombre 36 No Fumador 56.84 3.41 5.99 33.90 3
Universal Hombre 37 No Fumador 59.35 3.44 5.79 33.15 3
Universal Hombre 38 No Fumador 62.00 3.60 5.80 34.02 3
Universal Hombre 39 No Fumador 64.76 3.74 5.78 34.65 3
Universal Hombre 40 No Fumador 67.73 3.87 5.71 34.94 3
Universal Hombre 41 No Fumador 70.85 3.97 5.61 34.89 3
Universal Hombre 42 No Fumador 74.11 4.06 5.48 34.58 3
Universal Hombre 43 No Fumador 77.63 4.12 5.31 33.88 3
Universal Hombre 44 No Fumador 81.29 4.31 5.30 34.61 3
Universal Hombre 45 No Fumador 85.20 4.46 5.24 34.83 3
Universal Hombre 46 No Fumador 89.36 4.58 5.12 34.54 3
Universal Hombre 47 No Fumador 93.70 4.81 5.13 35.37 3
Universal Hombre 48 No Fumador 98.34 5.00 5.09 35.67 3
Universal Hombre 49 No Fumador 103.22 5.16 5.00 35.58 3
Universal Hombre 50 No Fumador 108.39 5.28 4.87 35.08 3
Universal Hombre 51 No Fumador 113.83 5.06 4.45 31.80 3
Universal Hombre 52 No Fumador 119.56 5.25 4.39 31.89 3
Universal Hombre 53 No Fumador 125.65 5.23 4.16 30.43 3
Universal Hombre 54 No Fumador 132.06 5.02 3.80 27.77 3
Universal Hombre 55 No Fumador 138.88 5.04 3.63 26.79 3
Universal Hombre 56 No Fumador 146.09 4.70 3.22 23.87 3
Universal Hombre 57 No Fumador 153.74 4.74 3.08 23.19 3
Universal Hombre 58 No Fumador 161.85 4.40 2.72 20.76 3
Universal Hombre 59 No Fumador 170.47 4.42 2.59 20.14 3
Universal Hombre 60 No Fumador 179.61 5.82 3.24 21.37 3
Universal Hombre 61 No Fumador 200.07 4.41 2.20 15.41 4
Universal Hombre 62 No Fumador 211.82 4.07 1.92 14.12 4
Universal Hombre 63 No Fumador 258.32 4.84 1.88 11.85 7
Universal Hombre 64 No Fumador 272.18 4.22 1.55 10.77 7
Universal Hombre 65 No Fumador 289.72 5.46 1.89 12.45 6
Universal Hombre 66 No Fumador 306.81 5.84 1.90 12.82 5
Universal Hombre 67 No Fumador 328.16 7.38 2.25 14.20 5
Universal Hombre 68 No Fumador 351.30 8.14 2.32 13.93 5
Universal Hombre 69 No Fumador 378.48 9.64 2.55 13.91 6
Universal Hombre 70 No Fumador 399.78 11.02 2.76 14.57 5




Con la finalidad de contar con una mejor aproximacioén a la rentabilidad que la cartera llegara a
tener, obtenemos las medidas de rentabilidad agrupando las edades segun la informacion que
arroj0 el estudio de mercado, con lo cual la rentabilidad proyectada del producto a nivel
poblacional se considerara como a continuacion de muestra:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion  Margen de Utilidad

[0)
segin EM (%) IR ()

Grupo de edad

18 a 24 afios 3
25 a 30 afios 14% 6.84 32.52 3
31 a 35 afios 25% 6.12 32.30 3
36 a 40 afios 17% 5.81 34.13 3
41 a 45 afnos 16% 5.39 34.56 3
46 a 55 afnos 18% 456 32.49 3
56 a 70 afios 6% 2.40 16.22 5
Medidas de Rentabilidad poblacional 3

ponderada:

EM: Estudio de Mercado

3.1.5 Sensibilidades y Fuentes de Utilidad para el producto

Las sensibilidades son posibles escenarios en donde se modifica el valor de alguna
variable del modelo. Con la finalidad de conocer el impacto que las variables internas y
externas tienen sobre la rentabilidad del producto, se realizan sensibilidades sobre el
escenario base del producto. Con esta medicién, se puede analizar qué maodificaciones
al producto se pudieran hacer en caso de presentarse cualquier tipo de situacion que
repercuta en el producto mismo.

Las variables sobre las que se realizan las sensibilidades mencionadas son las
siguientes:

Variables internas: Estas variables son aquellas controlables y con mayor factibilidad
para su movimiento. Estas variables son las siguientes:

» Gastos de Adquisicion
= Gastos de Mantenimiento
= Factores de caducidad

Variables externas: Estas variables son aquellas sobre las que la compafiia no tiene
tanto control y por lo tanto son mas rigidas en su funcionamiento y son las siguientes
variables:

» Desviaciones en la Mortalidad: En este rubro se pueden prevenir fuertes
desviaciones a través de la administracién del riesgo de seguro mediante
estrictas politicas de suscripcion y reaseguro.

» Variaciones en la tasa de inversion de activos ofrecida en el mercado



Bajo las consideraciones previamente descritas, las sensibilidades realizadas sobre el
escenario base del producto, asi como los resultados de las mismas, son las siguientes:

= Mortalidad recargada al 110%:

Particpacion ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Grupodeedad . in EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 5.70 23.66 4
25 a 30 afos 14% 5.80 28.70 3
31 a 35 afios 25% 5.08 28.23 3
36 a 40 afos 17% 4.76 29.72 3
41 a 45 afios 16% 4.26 29.69 3
46 a 55 afnos 18% 3.23 26.20 3
56 a 70 afios 6% 0.88 9.88 8

Rentabilidad ponderada: | 4.43 27.14 | 3

= Mortalidad afectada al 90%:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Grupodeedad . in EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 3
25 a 30 afios 14% 7.88 36.36 3
31 a 35 afios 25% 7.15 36.38 3
36 a 40 afios 17% 6.87 38.52 3
41 a 45 afos 16% 6.51 39.34 3
46 a 55 afios 18% 5.90 38.52 3
56 a 70 afios 6% 3.93 22.29 4

Rentabilidad ponderada: | 6.72 36.53 | 3

» Gastos de adquisicion afectados al 110%:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siupodeedad’ T egiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 6.38 24.71 4
25 a 30 afios 14% 6.46 29.68 3
31 a 35 afios 25% 5.77 29.51 3
36 a 40 afios 17% 5.50 31.23 3
41 a 45 afos 16% 5.09 31.66 3
46 a 55 afos 18% 4.29 29.76 3
56 a 70 afios 6% 2.16 14.78 5

Rentabilidad ponderada: | 5.25 29.14 | K]



» (Gastos de adquisicién afectados al 90%:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siupodeedad’ T eqiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 3
25 a 30 afos 14% 7.22 35.66 3
31 a 35 afios 25% 6.46 35.37 3
36 a 40 afios 17% 6.13 37.30 3
41 a 45 afos 16% 5.68 37.71 3
46 a 55 afos 18% 4.83 35.45 3
56 a 70 afios 6% 2.65 17.78 4

Rentabilidad ponderada: | 5.90 34.85 | K]

= Gastos de mantenimiento afectados al 110%:

Particpaciéon ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Grupodeedad . in EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 6.43 25.96 4
25 a 30 afios 14% 6.54 31.41 3
31 a 35 afios 25% 5.88 31.34 3
36 a 40 afios 17% 5.62 33.28 3
41 a 45 afios 16% 5.23 33.84 3
46 a 55 afos 18% 4.46 31.95 3
56 a 70 afios 6% 2.35 16.01 5

Rentabilidad ponderada: | 5.38 31.05 | K]

= Gastos de mantenimiento afectados al 90%:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siipodecdad) | segiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 7.20 28.31 3
25 a 30 afios 14% 7.14 33.63 3
31 a 35 afios 25% 6.36 33.27 3
36 a 40 afios 17% 6.01 34.98 3
41 a 45 afos 16% 5.54 35.28 3
46 a 55 afos 18% 4.67 33.03 3
56 a 70 afos 6% 2.45 16.44 5

Rentabilidad ponderada: | 5.77 32.68 | 3



» Total de gastos (adquisicién y administracion) afectados al 110%:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siupodeedad’ T eqiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 4
25 a 30 afos 14% 6.16 28.62 3
31 a 35 afios 25% 5.54 28.59 3
36 a 40 afios 17% 5.30 30.42 3
41 a 45 afos 16% 4.94 30.97 3
46 a 55 afos 18% 4.19 29.24 3
56 a 70 afios 6% 211 14.57 5

Rentabilidad ponderada: | 5.06 28.36 | K]

» Total de gastos (adquisicién y administracion) afectados al 90%:

Particpaciéon ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Grupodeedad . in EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 7.63 31.07 3
25 a 30 afios 14% 7.52 36.84 3
31 a 35 afios 25% 6.70 36.39 3
36 a 40 afios 17% 6.33 38.19 3
41 a 45 afios 16% 5.84 38.47 3
46 a 55 afos 18% 4.94 36.01 3
56 a 70 afios 6% 2.70 18.00 4

Rentabilidad ponderada: | 6.09 35.71 | K]

= Factores de caducidad afectados al 110%:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siipodecdad) | segiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 6.60 26.04 3
25 a 30 afos 14% 6.73 31.43 3
31 a 35 afios 25% 6.07 31.36 3
36 a 40 afios 17% 5.81 33.25 3
41 a 45 afos 16% 5.41 33.76 3
46 a 55 afos 18% 4.61 31.75 3
56 a 70 afios 6% 2.34 15.77 5

Rentabilidad ponderada: | 5.55 31.00 | 3



= Factores de caducidad afectados al 90%:

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siupodeedad’ T eqiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 3
25 a 30 afos 14% 6.91 33.51 3
31 a 35 afios 25% 6.15 33.15 3
36 a 40 afios 17% 5.80 34.91 3
41 a 45 afos 16% 5.34 35.25 3
46 a 55 afos 18% 4.50 33.12 3
56 a 70 afios 6% 2.45 16.60 5

Rentabilidad ponderada: | 5.59 33.44 | K]

= Factores de caducidad afectados al 0%:

Particpaciéon ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Grupodeedad . in EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 7.49 34.18 3
25 a 30 afos 14% 6.64 38.59 3
31 a 35 afos 25% 5.60 36.56 3
36 a 40 afios 17% 4.94 37.22 3
41 a 45 afios 16% 4.27 36.31 3
46 a 55 afos 18% 3.31 32.99 3
56 a 70 afios 6% 2.45 16.82 7

Rentabilidad ponderada: | 4.89 34.99 | K]

» Decremento en tasa de inversion de activos (Tasa ganada) de 1% (4.50%):

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siipodecdad) | segiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 6.49 26.96 3
25 a 30 afios 14% 6.58 32.23 3
31 a 35 afios 25% 5.89 31.97 3
36 a 40 afios 17% 5.62 33.73 3
41 a 45 afos 16% 5.21 34.12 3
46 a 55 afos 18% 4.41 32.03 3
56 a 70 afos 6% 2.16 16.02 5

Rentabilidad ponderada: | 5.37 31.50 | 3



* |ncremento en tasa de inversion de activos (Tasa ganada) de 1% (6.50%):

Particpacién ponderada por grupo de edad

Participacion Margen de

Siupodeedad’ T eqiin EM Utilidad (%) TIR (%) E
18 a 24 afios 4% 7.13 27.32 3
25 a 30 afios 14% 7.08 32.82 3
31 a 35 afos 25% 6.33 32.64 3
36 a 40 afios 17% 6.00 34.54 3
41 a 45 afos 16% 5.55 35.01 3
46 a 55 afios 18% 4,71 32.97 3
56 a 70 afios 6% 2.64 16.44 4

Resumiendo:

Margen de

w

Rentabilidad ponderada: | 5.77 32.24 |

Sensibilidad - Variacion* TIR* Variacion* BEY
Rentabilidad*
Escenario Base 5.58 - 32.64 - 3
Mortalidad 110% 4.43 1.14 27.14 5.50 3
Mortalidad 90% 6.72 -1.14 36.53 -3.89 3
Gastos de Adquisicion 110% 5.25 0.32 29.14 3.50 3
Gastos de Adquisicién 90% 5.90 -0.32 34.85 -2.21 3
Gastos de Administracion 110% 5.38 0.20 31.05 1.58 3
Gastos de Administracion 90% 5.77 -0.19 32.68 -0.04 3
Total de Gastos 110% 5.06 0.52 28.36 4.27 3
Total de Gastos 90% 6.09 -0.52 35.71 -3.07 3
Caducidad 110% 5.55 0.03 31.00 1.64 3
Caducidad 90% 5.59 -0.01 33.44 -0.80 3
Caducidad 0% 4.89 0.69 34.99 -2.36 3
Tasa Ganada -1% 5.37 -0.21 31.50 -1.13 3
Tasa Ganada +1% 5.77 0.19 32.24 -0.39 3

* Cantidades expresadas en Puntos Porcentuales

Con este cuadro resumen podemos identificar que las variables que impactan de manera
mas representativa la rentabilidad del seguro de vida universal creciente son las variaciones
en la mortalidad que es una variable externa y en los gastos de adquisicion del producto
gue forman parte de las variables internas, por lo que en especial en estas dos variables se
tendra cuidado respecto a la conveniencia de los supuestos utilizados para ambas.

Para cuidar la adecuada proyeccion de siniestros y la asignacion de gastos al producto es
necesario llevar a cabo estudios periédicos y monitoreo tanto de la mortalidad ocurrida
respecto a la esperada y de los gastos incurridos para la asignacion adecuada de estas
hipotesis.

Las férmulas utilizadas para el Asset Share se encuentran descritas en el anexo 6.

Con base en los resultados mostrados a lo largo del presente capitulo podemos afirmar que
el producto es rentable y que cumple con los estandares y requerimientos que la compafiia
exige para los productos y que se encuentran mencionados en la seccion 3.1.4, Medidas de
Rentabilidad requeridas por lo que se podr4d entonces proseguir con el plan de
implementacion y lanzamiento a la venta de nuestro Seguro de Vida Universal Creciente.



4

4.1

Capitulo 4: Operacion para el caso practico del Seguro de Vida Universal

En el presente capitulo se conoceran y explicaran los procesos generales para la
administracion y operacion del Seguro de Vida Universal Creciente en cada una de las
etapas de vigencia de la pdliza principalmente desde el enfoque del cliente y pasando
por la descripcion operativa interna del producto.

Primas

4.1.1 PrimaBasica

La Prima Basica es la prima nivelada anual que sirve para cubrir a lo largo del tiempo
los costos del seguro que se definen mas adelante. Esta prima es la base para el
célculo de los cargos de cancelacion y se determina multiplicando el factor de la prima
de tarifa contenida en el anexo 7, de acuerdo a la edad de emision del Asegurado, a su
sexo y a su condicién o no de fumador, por la Suma Asegurada al millar mas los
recargos descritos en el punto 3.1.3.

Es decir, la Prima Bésica se calcula de la siguiente manera:
Prima Basica = [(PTx + R.Mill) * SA / 1000] + RF
Donde:

PTx: Es la Prima de Tarifa contenida en el anexo 7 para una persona de edad X
dependiendo de su sexo y condicién de fumador.

R. Mill: Es el recargo al millar asignado al producto; cabe destacar que no en todos
los productos se considera este recargo.

SA: Es la Suma Asegurada contratada para el seguro.

RF: Es el Recargo Fijo asociado a la pdliza de seguro contratada.

Generalmente los recargos al millar y recargo fijo no se consideran para el céalculo de
comisiones por lo que la base para este calculo, conocida como “Prima Comisionable”
sera la calculada de la siguiente manera:

Prima Comisionable = PTx * SA / 1000

4.1.2 Primas Adicionales

El mayor atractivo de los Seguros de Vida Universales es su componente de inversion
con el cual el asegurado puede cubrir tanto su necesidad de proteccién como de ahorro
e incluso incrementarlo a través de aportaciones adicionales conocidas como Primas
Adicionales las cuales seran cualquier prima extraordinaria que, en su caso, el
contratante decida pagar a la podliza por el monto y en el momento que él disponga en
adicion a la Prima Basica.

Como ya se menciond, esta Prima Adicional también contribuird a la constitucién del
Fondo de Reserva de la pdliza.



4.2

4.3

En caso de que la Prima Adicional que se esté ingresando active la regla de Ajuste
Automatico de Suma Asegurada, descrita en el punto 3.1.1, el asegurado debera
notificar su actual condicion de salud y ocupacién a la compafiia para que de acuerdo a
las politicas de la compaifiia se le acepte o rechace la Prima Adicional mencionada.

Fondo de Reserva

El Fondo de Reserva es la cantidad de dinero que el cliente acumula en la compafiia y
que esta integrado por los siguientes rubros:

= Primas Bésicas
=  Primas Adicionales

= Rendimientos generados a la tasa acreditada al plan por las primas contenidas
en el Fondo de Reserva

= Menos los cargos que se le aplican al Fondo de Reserva como son:

= Costos por Mortalidad
= Costos de Administracion de la pdliza
= Costo de adquisicion que se aplica a cualquier aportacion hecha al plan

= Menos retiros parciales hechos por el contratante y que serdn descritos
posteriormente.

Los ingresos derivados de las primas y aportaciones, asi como los egresos derivados de
las deducciones, se realizaran a través de este Fondo de Reserva.

El Fondo de Reserva es invertido por la compafiia en instrumentos de inversion
determinados por el area de Inversiones y que cumplan con la normatividad para dichos
efectos, el rendimiento fluctuara de acuerdo con las condiciones del mercado financiero
y los valores en los que se encuentre invertido.

Estos rendimientos se acreditaran mensualmente en el dia del mes que coincida con el
dia del mes en el que fue emitida la pdliza, llamado mesversario, y se calcularan sobre
el saldo del Fondo de Reserva que tenga la pdliza en ese mismo momento
proporcionalmente al tiempo que el dinero permanecié en el Fondo de Reserva.

En algunas ocasiones, los rendimientos tendran una tasa minima anual garantizada con
el objeto de darle mayor certidumbre al cliente acerca de que no perdera el dinero que
tenga invertido en su Fondo de Reserva.

Los excedentes obtenidos por la compafiia como producto de la inversion de este Fondo
de Reserva menos el spread definido en la seccion 3.1.3, seran acreditados también al
Fondo de Reserva a favor del asegurado en la misma forma que se describié en los
parrafos anteriores.

Retiros Parciales

El contratante podra, sin cancelar la pdliza en ese momento, hacer retiros parciales por
un monto no mayor al Valor en Efectivo de la pdliza al que tenga derecho en la fecha de



la solicitud realizada a la compafia. EI monto del retiro parcial sera deducido
directamente del Fondo de Reserva.

La compaifiia realizara un cargo por concepto de administracion al Fondo de Reserva de
la poliza por cada retiro parcial que se efectie, mismo que sera deducido también del
valor del Fondo de Reserva. Este cargo por retiro parcial se detalla en la seccion 4.4.4,
Cargo por Retiros Parciales contenido en el presente capitulo.

4.4 Deducciones o Cargos al Fondo

Como se dijo en los capitulos anteriores, uno de los atractivos de los Seguros de Vida
Universales, es la transparencia en su manejo y operacion. En este sentido, el cliente
puede identificar de forma clara las deducciones o cargos que se realizan a su Fondo de
Reserva.

Estas deducciones son utilizadas por la compafila para solventar los rubros de
mortalidad, adquisicion y administracion de la pdliza los cuéles se describen a
continuacion.

4.4.1 Costo del Seguro o Costo de Mortalidad (COl)

Al principio de cada mes pdliza 0 mesversario se realizara un cargo al Fondo de
Reserva por concepto del costo de mortalidad llamado también COIl por su nombre en
inglés, Cost Of Insurance.

Es decir, este costo es el derivado de la experiencia de la compafiia o del sector acerca
de la expectativa de mortalidad del asegurado y depende de las siguientes
caracteristicas:

» Edad alcanzada del asegurado

= Sexo

= Condicion de fumador

= Monto Neto en Riesgo para la cobertura nivelada o la Suma Asegurada
contratada para la cobertura creciente.

Para calcular el monto de este costo del seguro se utilizaran los factores que se
encuentran en el anexo 4 del presente trabajo y dicho factor se aplica por cada millar de
unidades contenidas en el MNR contratada dependiendo de la cobertura contratada de
la siguiente forma:

_ Factor, MNR

M, = R
12 1000

Donde:
Factor, : es el costo al millar por mortalidad aplicado dependiendo de la edad alcanzada

del asegurado, sexo y condicion de fumador. Estos factores se encuentran en el Anexo
4,

MNR: Es el Monto Neto en Riesgo del plan



4.4.2 Costos de Administracion

Como se mencioné en la seccion 2.3.3 del segundo capitulo, la compafia debe
solventar gastos ocasionados por el mantenimiento y administracién de las pélizas, tales
como pueden ser la actualizacion del sistema que administra las pélizas. Con el objeto
de hacer frente a estos gastos, la compafia deducira algunos costos por concepto de
administracién del Fondo de Reserva de la péliza cada mesversario.

Este costo esta parametrizado con base en la Suma Asegurada de la péliza, el valor del
fondo de reserva y el gasto fijo de la pdéliza. De forma general, el calculo del costo de
administracién de la podliza se realiza de la siguiente manera:

0 y
CA - Factor, SA N /OFondo-Saldo del Fondo Rvat CtoFijo
12 1000 12 12

Donde:

Factor, : es el costo al millar de SA por concepto de costo de administracion.

SA: Es la Suma Asegurada contratada
%Fondo : Costo como porcentaje del fondo por concepto de costo de administracion.

Saldo del Fondo Rva: Saldo en el fondo de reserva al momento de la aplicacion del
costo de administracion.

CtoFijo: Costo fijo que se deducira del fondo en cada periodo.

Para nuestro caso practico, no se cobrara costo de administracion en porcentaje del
Fondo de Reserva; Unicamente se cobraran el costo al millar y el costo fijo de
administracion.

Para calcular el monto de este costo se utilizaran los factores que se encuentran en el
anexo 5.

4.4.3 Costo de Adquisicion

Generalmente cuando el asegurado ingresa una prima adicional a su Fondo de
Reserva, la compafia incurre en un gasto derivado por ejemplo de la papeleria
necesaria para expedir un comprobante, gastos generados por transacciones bancarias,
cargos automdticos, transferencias, etcétera. Por ello, sobre cualquier prima o
aportacién adicional hecha al plan se cobra un costo de adquisicion.

Una opcidn para este costo, es cobrar un porcentaje sobre cualquier aportacion hecha al
plan.

En nuestro caso, este cargo sera de 1% sobre cualquier prima o aportacién hecha al
plan.



4.4.4 Cargo por Retiros Parciales

Con la finalidad de que el cliente no utilice su pdliza como chequera y ponga en riesgo la
proteccion contratada al disminuir el saldo del Fondo de la reserva, las compafias de
seguros generalmente aplican un cargo por cada retiro que realice el cliente.

La opciébn mas utilizada por las instituciones aseguradoras, es aplicar un costo en
porcentaje sobre el monto de cualquier retiro, por ejemplo, en el funcionamiento de la
poéliza de nuestro caso practico, este costo sera igual a 1 % aplicado sobre el monto del
retiro.

Otra medida de contencién utilizada es una penalizacion mayor a partir de determinados
movimientos del fondo, por ejemplo un costo fijjo ademés del porcentaje mencionado en
el parrafo anterior.

Un ejemplo de este costo fijo puede ser que a partir del sexto retiro hecho en el mismo
afio poliza, se cobre por cada nuevo retiro la cantidad de 3 doélares utilizados para
solventar los gastos derivados de la administracion de la poéliza debido a su constante
movimiento.

4.4.5 Cargo por Disminucion de Suma Asegurada

Derivado de algin cambio en las necesidades de asegurabilidad del cliente, podra
solicitar una disminucion de Suma Asegurada de su plan. Esta se considerara como una
cancelacion parcial por lo que se aplicard un cargo al Fondo de Reserva para
recuperacion de gastos de adquisicion y administracién en los que ya incurrid la
compafiia a la emision de la péliza y que se supondria serian cobrados a lo largo de la
vigencia de la misma dado el nivel inicial de Suma Asegurada contratada.

El monto de este cargo se calcula de la siguiente manera:
Cgo x Disminucion de SA = Valor en Efectivo inicial — Valor en Efectivo nuevo
Donde:

Valor en Efectivo inicial: Es el Valor en Efectivo calculado con la Prima Basica
original contratada. Descrito en la seccién 3.1.3

Valor en Efectivo nuevo: Es el Valor en Efectivo calculado con la nueva Prima
Basica correspondiente a la Suma Asegurada con la
que se ajuste la pdliza.

4.4.6 Movimientos del Fondo
Existen movimientos que se realizan y registran en el fondo, correspondientes a la

administracién interna de la compafiia, sobre las poélizas, mismos que se detallan a
continuacion:



Administracion Interna
Movimientos Sobre Ingresos
= Ingreso de prima:

Con este movimiento se registra el monto del ingreso realizado en el fondo. Con él
también se controla qué tipo de prima es la que se paga, ya sea prima béasica o
prima adicional, y asi generar un control para el pago de comisiones, célculo de
bonos, premios, indice de conservacion y contabilidad.

= Acreditacion de interés:

Cada ingreso que se realice a la poliza serd colocado en inversion en los
instrumentos que la compafiia tenga designados segun su estrategia de inversion.

Es importante aclarar que el valor de las inversiones puede representar una
ganancia o pérdida para el contratante y que contractualmente la compafia no tiene
responsabilidad de dicho resultado, a menos que garantice una tasa acreditada
minima.

Es para cubrir este riesgo que algunos productos ofrecen un perfil menos agresivo
de inversion e incluso una tasa minima de rendimiento garantizada.

Movimientos Sobre Egresos
= Costo del seguro:

Este movimiento se refiere a que la compafiia tomara mensualmente el valor del
costo de seguro que correspondiera al vigor de la pdliza. Se cobrara de forma
anticipada, es decir, si la pdliza es emitida con fecha de 1-1-2010 el costo se tratard
de cobrar el 1-1-2010.

Si el valor del fondo es insuficiente para cubrir el monto por costo del seguro, la
péliza se cancelara automaticamente.

= Retiro parcial:

Es la cantidad de dinero que el asegurado retira parcialmente de su pdliza sin
necesidad de cancelarla, el monto maximo que pudiera tener el contratante a su
disposicién por este movimiento sera el valor del fondo menos el valor del cargo de
cancelacion.

= Cargo por retiro:

Como se menciond previamente, para evitar que el seguro tenga un manejo de
chequera, se cobrard un cargo por retiro al momento en el que éste se realice
dependiendo de las condiciones sobre las cuales la compafiia determine el cargo,
por ejemplo, en porcentaje del monto retirado o un cargo fijo a partir de cierto
nimero de movimientos.



= Rescate a peticion del cliente:

Si las necesidades de asegurabilidad o las posibilidades del cliente por pagar su
péliza cambiaran, el cliente tiene el derecho de solicitar el rescate de su poliza; es
decir, cancelar su pdliza y solicitar alguna de las opciones de conversion lo cual
comunmente se conoce como rescatar su poliza.

Este tramite mantiene las mismas caracteristicas que el movimiento de retiro parcial,
con la diferencia de que la péliza se cancelard pues el cliente recupera la totalidad
del valor de rescate al que tenga derecho en ese momento.

= Impuesto Sobre la Renta:

Por ser un seguro vitalicio, este tipo de seguro s6lo puede ofrecerse en la version
fiscal no deducible de impuestos, por lo que el movimiento de ISR se calculara en
cada retiro parcial, y s6lo en caso de que exista una ganancia real de intereses se
aplicara el movimiento. Para que se dé este escenario existiran tres pardmetros que
en combinacién, o bien de manera independiente, pueden originar una ganancia
para el contratante: las tasas de inflacion, el tipo de cambio y las ganancias del
interés acreditado al fondo, que pudieran darse desde la fecha de cada ingreso
hasta la fecha del retiro. Sobre esta ganancia real que resulte del retiro, se aplicara
20%, el cual sera retenido por la compafiia y después declarado ante la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico. El calculo de esta retencién estara determinado de la
siguiente forma:

* Primero se determina la ganancia acumulada por inversién de la siguiente
forma:

Ap.AcumUSD™, = (Ap.AcumUSD™ ™, + ApUSD"™, — RetUSD™,) - (1+i ,..)

Donde:

Ap.AcumUSD™, = Aportaciones acumuladas en délares hasta el m-ésimo mes

del afio podliza t. Incluye aportaciones por prima basica y
aportaciones adicionales.

ApUSD"™, = Aportaciones realizadas al plan durante el m-ésimo mes del afio
poliza t.

RetUSD™, = Los retiros y cargos deducidos del Fondo de Reserva durante el
m-ésimo mes del afio pdliza t.

= La tasa de interés mensual acreditada al plan durante el periodo.

IITEHS

» El segundo paso es conocer la posible ganancia acumulada derivada del tipo
de cambio al momento del calculo del ISR de la siguiente manera:



Ap. AcumMXR™ = Ap.AcumUSD," - TC"
Donde:
Ap.AcumMXP™, = Aportaciones acumuladas en pesos hasta el m-ésimo mes

del afio pdliza t.

Ap.AcumUSD™, = Aportaciones acumuladas en délares hasta el m-ésimo mes
del afio pdliza t.

TC"= Tipo de Cambio al momento del célculo del ISR

» Después se actualizan las aportaciones acumuladas en pesos con la inflacion
acumulada de cada uno de los periodos de la siguiente manera:

Ap. AcumMXP'™ ™ = (Ap.AcumMXP™" + Ap.MXP™ — RetMXR™) - (1+ Inf.™)
Donde:
Ap.AcumMXP'™™ = Aportaciones acumuladas en pesos hasta el m-ésimo mes
del afio pdliza t actualizadas con la inflacién hasta dicho

momento.

Ap.AcumMXP””t = Aportaciones acumuladas en pesos hasta el periodo
anterior al momento en que se realiza el calculo del ISR.

Ap.MXP™, = Aportaciones realizadas al plan convertidas a pesos durante el
m-ésimo mes del afio pdliza t.

RetMXP™, = Los retiros y cargos deducidos del Fondo de Reserva convertidos a
pesos durante el m-ésimo mes del afio pdliza t.

Inf," = Inflacion en pesos durante el periodo de calculo del ISR.

Con estos elementos podemos conocer la Ganancia Real en cada mes m de cada
afo pdliza t, de la siguiente forma:

GR™ = Ap.AcumMXP™ — Ap.AcumMXpP'™ (™

Con lo cual, la compaiiia calculara el monto de retencion de la siguiente manera:



4.5

ISR™ = 20%- Max (0, GR™)

Lo cual seréa declarado ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico por parte de
la compafiia aseguradora.

= Egreso por cambios:

Este movimiento se origina cuando haya una reduccion en la prima basica a peticion
del contratante originado de una modificacion en el contrato como pudiera ser una
disminucién de suma asegurada. Este sera la diferencia entre el valor en efectivo
antes del cambio y después del cambio, ya que es considerada como una
cancelacion parcial de la pdliza.

=  Sjniestro:

Al momento del pago del beneficio por fallecimiento, se realiza un movimiento al
fondo de la poliza, para poder calcular el valor de éste a la fecha efecto de la muerte
del asegurado y asi pagar el fondo y cumplir con lo establecido en el contrato.

= Vencimiento de pdliza:

Este movimiento se realiza cuando el asegurado llega a la fecha de vencimiento del
plan, es decir, a los 100 afios de edad y se le entrega el valor que tuviere el fondo a
esa fecha.

Monto Neto en Riesgo (MNR)

Se entiende como Monto Neto en Riesgo a la parte sobre la cual la compafiia corre el
riesgo y por lo tanto la cantidad sobre la cual se cobra el costo de mortalidad. Dada la
definicion anterior, el MNR varia dependiendo de la cobertura contratada de la siguiente
manera:

= Opcién Nivelada (Cobertura I): EI Monto Neto en Riesgo sera la diferencia entre
la Suma Asegurada Ajustada y el Valor del Fondo de Reserva. Por lo que la

Suma Asegurada para esta cobertura es igual al MNR mas el saldo del Fondo de
Reserva que es el dinero a favor del contratante. Es decir:

MNR = SAA — Saldo del Fondo de Reserva

= Opcién Creciente (Cobertura Il): EI Monto Neto en Riesgo serd la Suma
Asegurada Ajustada al momento de la valuacion. Es decir:

MNR = SAA



451 Célculo dela Suma Asegurada Ajustada

El célculo para la Suma Asegurada Ajustada se muestra a continuacién en concordancia
con el procedimiento descrito previamente en el apartado previo como Monto Neto en
Riesgo:

SAE, .
, § | B3 | . (1-Corredor),............... ,VF - (1-Corredor)
A _ VF
asica
€N Or0 CASO,...c.vivvvieriiiniienneeviieenns SA‘Esasca
Donde:
A

asica’  suma Asegurada Ajustada de la cobertura basica
VF: Valor del Fondo de Reserva
c :
S/_\Bésica' Suma Asegurada de la cobertura basica contratada.

Corredor : Es la proporcién méaxima que debe existir entre la suma asegurada por
fallecimiento contratada y el valor del fondo objetivo.

4.6 Reservas Técnicas
Como ya hemos dicho, las reservas son aquellos instrumentos que las compafiias
aseguradoras tienen la obligacion de constituir para hacer frente a las obligaciones
futuras contraidas con los clientes.

La Reserva Matematica del producto sera la suma de la Reserva de la cobertura por
fallecimiento méas la Reserva de la cobertura por supervivencia, es decir:

t f s

tV X = tV X + tV X
Donde la Reserva de la cobertura por fallecimiento es la proporcién no devengada de la
probabilidad de muerte correspondiente al mes que se esta cubriendo multiplicada por el

monto neto en riesgo que tiene la compafiia por esa misma cobertura descrita a
continuacion:

f g
=FND, -—*. MNR
‘VX mo12
Con:
\Vai : Reserva de la cobertura por fallecimiento

q, : Es la probabilidad de muerte del asegurado a edad alcanzada x.



MNR : Monto Neto en Riesgo a la fecha de valuacion de la reserva.

. Factor no devengado que es la proporcién que falta por cubrir del

FNDm A
mes evaluado, al término del mes.
FND ¢ = FFm ™ FVm
FFm Flm
Donde:

FFm ™ Fecha fin de mes de pdliza
FIm = Fecha inicio de mes de poliza

FVm = Fecha de valuacién del mes de la pdliza

Y la Reserva de la cobertura por supervivencia es el saldo del Fondo de Reserva a la
fecha de valuacion de la misma, descrito en el apartado 4.2 del presente capitulo.

4.7 Valor en Efectivo
Como se menciono en la seccidén 3.1.3, los Valores Garantizados son derechos que
tiene el asegurado desde el momento en el que contrata su péliza y que, como su
nombre lo indica, estan disponibles para él en el momento que se presente alguna

eventualidad en el pago de sus primas por cualquier causa.

Uno de los Valores Garantizados ofrecidos en el mercado y ofrecido en el tipo de
seguros que estamos estudiando, es el Valor en Efectivo.

Cuando el contratante no desee continuar con la pdliza, podra solicitar su cancelacion
por escrito, teniendo derecho a recibir una cantidad de dinero denominada Valor en

Efectivo. Dicho importe sera el Saldo del Fondo de Reserva de la pdliza constituido al
momento de la cancelacién, menos un cargo por rescate, el cual sera calculado como:

VE, = Saldo del fondo dela Rva, — CR,

Con:

VE; = Valor en Efectivo al tiempo t.

CR; = Cargo por Rescate al tiempo t.

El Cargo por Rescate o cargo por cancelacion es el castigo que debe pagar el cliente
por terminar el contrato en un periodo de cobertura menor a lo pactado en la emision del
seguro y representa el monto que la compafiia utilizard como recuperaciéon de los gastos

incurridos al colocar y administrar la péliza.

El Cargo por Rescate se calcula de la siguiente forma:



CR =(PMA -CSA) - %CR + (% Fondo- Fondo,)
Donde:
PMA:: Prima Basica Anual correspondiente al momento t.
CSA:: Costos del Seguro cobrados hasta el momento de la cancelacion t.
%CR;: Porcentaje de Cargo por Rescate al momento de la cancelacion t.
%Fondo: Porcentaje de Cargo por Rescate sobre el saldo en el Fondo de Reserva.
Este valor sera el 1% sobre el saldo en el Fondo de Reserva.
Fondo,: Saldo en el Fondo de Reserva al momento de la cancelacion t.
4.8 Comisiones

A continuacion se describen las consideraciones generales para el pago de comisiones
asi como las férmulas que aplicaran en el proceso:

= Se pagaran comisiones en porcentaje sobre las primas basicas comisionables
pagadas de la siguiente manera:

C,=(PC,-c)
Donde:
C,, :Monto de comisiones a favor del agente o promotor en el momento m.

PC, Primas basicas comisionable en el momento m

c, :Porcentaje de comisiones en el afio poliza correspondiente.

En caso de que existiera un incremento de Suma Asegurada, se pagara sobre el
incremento respecto a la prima original el porcentaje de comisiones correspondiente al
afio poliza uno Unicamente durante el primer pago de la nueva prima. Los afios
subsecuentes se pagaran con el porcentaje correspondiente al afio podliza en vigor
contados a partir de la emisién original de la pdliza y sobre el total de prima ya
incrementada. Es decir, tras un incremento en la Suma Asegurada, el pago de
comisiones se hara de la siguiente manera:

C.=(PC,-c,)+(PC,.-c) en el afio de incremento de Suma Asegurada

nc

C,,=(PC',-c,) enlos afios subsecuentes al incremento de Suma Asegurada

Donde:



: Monto de comisiones a favor del agente o promotor en el momento m
PC_ : Primas basicas originales comisionables en el momento m

PC' Nueva Prima bésica después del incremento de SA
PC.

.. :Incremento en prima basica comisionable en el afio

c, :Porcentaje de comisiones en el afio péliza en vigor contados a partir de
la emision original de la pdliza y sobre el total de prima ya incrementada

c, :Porcentaje de comisiones en el afio poliza 1

El pago de comisiones se calculara y se realizara en los siguientes momentos:
= En cada aniversario péliza, justo antes de que inicie dicho aniversario.
= Cada vez que el asegurado haga una aportacion y/o cuando se haga un

aumento a solicitud en la suma asegurada.

4.9 Rehabilitacion

En caso de que el contrato de seguro hubiera cesado sus efectos por insuficiencia del
Fondo de Reserva de la pdliza para el pago del Costo del Seguro o por cancelacion a
peticion del cliente, el asegurado podra solicitar rehabilitarlo en cualquier momento
dentro de los dos afios posteriores a la fecha de cancelacion, siempre y cuando se

cumpla con lo siguiente:

= El Contratante o Asegurado lo soliciten por escrito a la compafia.

= El Asegurado cumpla con los requisitos de asegurabilidad vigentes en la fecha
de solicitud de la rehabilitacion, relativos a su estado de salud, edad y ocupacion

que la compafiia le requiera; y

= Se pague el importe del ajuste que determine la compafiia, como podrian ser
cierto nimero de meses de Prima Bésica, cantidad que ingresara al Fondo de
Reserva de la péliza, mas el costo por rehabilitacion de acuerdo a las politicas

vigentes de la Institucion.

Este contrato se considerara rehabilitado a partir del dia en que la compafia comunique
por escrito al Contratante o Asegurado haber aceptado la propuesta de rehabilitacion

correspondiente.

4.10 Disputabilidad

Durante los dos primeros afios contados a partir de la fecha de emision del periodo de
cobertura de la pdliza o de su ultima rehabilitacion, la aseguradora podra rescindir el
contrato si el asegurado o el contratante incurrieron en omisiones o inexactas
declaraciones sobre los hechos importantes para la apreciacion del riesgo amparado por
la pdliza del seguro, al contestar los cuestionarios proporcionados por la Institucién para
la emisién de la misma o para su rehabilitacién, aunque tales hechos no hayan influido

en la realizacion del siniestro.



Cuando posteriormente a la fecha de emision del contrato o en que se haya rehabilitado,
el Asegurado presentara cualquier declaracion que requiera la Institucién para la
apreciacion del riesgo para aumentar la Suma Asegurada, ya sea a peticion del cliente o
por causa de un ajuste automédtico, tales pactos de incremento del riesgo seran
disputables por causa de omisiones o inexactas declaraciones, durante los dos primeros
aflos contados a partir de su celebracion del contrato. Después de transcurrido ese
periodo, la péliza sera indisputable.

411 Periodo de cobertura

Generalmente el inicio y fin del periodo de cobertura del plan de seguro, surtiran efecto
alas 12 horas de los dias especificados en la caratula de la pdliza. Si el saldo del Fondo
de Reserva de la pdliza constituido no es suficiente para cubrir el importe mensual del
Costo del Seguro, el Contratante tendra un plazo de treinta dias naturales para efectuar
el pago de la cantidad suficiente para cubrir dicho importe. Si durante este plazo el
Contratante no efectla el pago, los efectos del contrato cesaran automaticamente a las
doce horas del ultimo dia de dicho plazo, sin responsabilidad alguna para la compafia
aseguradora.

412 Estado de cuenta

Al menos una vez al afio, la compafiia enviar4 al Contratante un estado de cuenta
indicando todos los movimientos registrados, desde que se gener6 el Ultimo estado de
cuenta, hasta la fecha de corte, asi como el Saldo acumulado en el Fondo de Reserva.

4.13 Impuestos

La compafiia retendra, en su caso, del Fondo de Reserva de la pdliza el importe por
concepto de Impuesto Sobre la Renta que indique la Ley y/o normatividad fiscal vigente
al momento de realizar algln egreso.

La compafia retendra el Impuesto al Valor Agregado por los cargos al Fondo de
Reserva de la pdliza por servicio que efectle, esto con base en la Ley y/o normatividad
fiscal vigente al momento de realizar el cargo.

En términos generales el contrato de seguro esta constituido por: la solicitud de la
pdliza; la caratula de la pdliza; la tabla de costos del seguro, la tabla de cargos por
rescate, las condiciones generales, clausulas adicionales y las demas caracteristicas y
modalidades a que se sujetara el seguro contratado.



CONCLUSIONES

El seguro de vida surge como un mecanismo utilizado para contrarrestar el impacto
econdmico negativo derivado del fallecimiento de la persona asegurada hacia sus
dependientes econdmicos.

Los Seguros de Vida Universales nacen como una alternativa a los seguros
tradicionales para actuar en un mercado donde la cultura financiera se encuentra en
plena expansion con un enfoque muy centrado a las necesidades de proteccion y
ahorro. Por esto mismo se determiné que las caracteristicas principales que debian
contemplar los Seguros de Vida Universales deberian ser: Flexibilidad en el pago de
primas y Transparencia en cuanto a que el cliente tiene la posibilidad de identificar
plenamente cuanto se le esta deduciendo de su Fondo por concepto de mortalidad y
cuanto se le deduce de costos derivados de la administracion de su poliza y el monto
que se le esta acreditando al fondo por concepto de intereses ganados.

La principal diferencia de los Seguros de Vida Universales en contraparte con los
Seguros tradicionales es que el Seguro de Vida Universal cuenta con un componente de
inversién sobre el cual el cliente tiene cierto grado de control pues decide cuando y
cuanto dinero determina a su inversion asi como la flexibilidad del pago de primas lo que
le da la posibilidad de ir adecuando su plan contratado de acuerdo a sus necesidades
asegurables de proteccidn y ahorro a lo largo de la vigencia del contrato.

A lo largo del presente trabajo se mostré de forma clara y concreta la manera en que un
Seguro de Vida Universal Simple Creciente es desarrollado cumpliendo con
regulaciones de las autoridades competentes, con requerimientos de la compaiiia
aseguradora a la que pertenece, siempre enfocado a cubrir las necesidades arrojadas
por un Estudio de Mercado para las que fue pensado y creado tomando en cuenta las
necesidades de un estrato determinado hacia el que esta orientado y buscando un
producto atractivo y con un nivel de compensacion atractivo a la fuerza de ventas.

La funcién actuarial de pricing tiene por objetivo balancear los intereses de todos los
actores que intervienen en la marcha de una compafia de seguros y en el ciclo
comercial de los productos, mismos que son, en Ultima instancia, el combustible de la
operacion de una aseguradora.

El modelo de flujo de efectivo, Asset Share, es una herramienta muy util en el proceso
de tarificacién y una de las mas importantes de la funcién actuarial de pricing ya que una
vez introducidas las caracteristicas y las hipétesis en un lenguaje de programacion el
actuario que se encuentre tarificando el producto tendrd la oportunidad de buscar el
equilibrio necesario entre la prima del seguro, la estructura de costos y el resto de las
variables que intervienen en el proceso en conjunto y negociando a su vez con los
principales actores en el ciclo de productos.

La funcién actuarial de pricing y la interaccion del area que desarrolla los nuevos
productos determinara si es factible contar con un producto que cumpla con los niveles
de rentabilidad esperados por la Compafiia en cuanto a Margen de Utilidad, el retorno
de inversion que se tendra del producto y el tiempo en el cual se tiene proyectado que
se recuperard la inversion inicial.

El Seguro de Vida Universal Simple Creciente cubre las necesidades de proteccion y
ahorro de aquellos clientes que buscan una cobertura por fallecimiento durante un lapso
de tiempo determinado y a la par lograr una meta con un horizonte bien definido
mediante la planeacion de aportaciones adicionales a su plan ofreciéndoles una
garantia y la posibilidad de obtener atractivos rendimientos de ellas.



El Seguro de Vida Universal Simple Creciente es un plan que por su facil adaptacion
puede adecuarse a las necesidades y metas financieras de clientes que se encuentren
en diferentes etapas del ciclo de vida. Debido a esta adaptacion, es un seguro altamente
competitivo con practicamente cualquier seguro de vida.

Contar con un esquema de compensacion para la fuerza de ventas competitivo respecto
a productos similares en el mercado es trascendente, pues son estos personajes los
gue haran la labor de comercializacion del producto y de no ser asi, se perderia
mercado para el producto en particular y participacion en el sector por parte de la
compafiia, lo cual acarrearia pérdida de ventas en otros productos y cancelacién de
polizas.

El enfoque de la Mercadotecnia es la herramienta que permite determinar si el
desarrollo del Seguro de Vida Universal sera recibido de buena forma por el sector al
gue estd dirigido el producto y por la fuerza de ventas que promovera la venta del
producto creado. Es decir, qué niveles y necesidades de proteccion necesita el sector,
asi como el nivel de ingreso destinado al ahorro que tiene el Mercado Objetivo, la
tolerancia al riesgo con la que cuentan los clientes potenciales y el precio que estarian
dispuestos a pagar por un producto con determinadas caracteristicas.

Las areas de inversiones y finanzas, quienes son los encargados de colocar las
inversiones de la compafiia y obtener los rendimientos ofrecidos a los clientes, juegan
un papel trascendente en la existencia del Seguro de Vida Universal debido a que los
ingresos sobre los cuales se sustentara el pago del seguro asi como el nivel de
ganancia por cada peso que los clientes inviertan en su seguro contratado determinaran
el costo de oportunidad de los clientes, el cual es uno de los mayores factores de
decision con el que ellos cuentan para tomar nuestro seguro, buscar otras opciones de
inversion o incluso recurrir a productos similares en la competencia dentro del sector
asegurador.

La cobertura de este seguro puede ser ampliada y complementada con la inclusion de
algunas coberturas adicionales que lo hagan mas atractivo como son: beneficios por
invalidez, por muerte accidental, enfermedades graves, etc., las cuales deberian ser
desarrolladas con una metodologia similar a la utilizada en este trabajo.

La cerrada competencia en el sector asegurador y las restricciones de las instituciones
reguladoras, hacen que las compafiias aseguradoras ofrezcan productos muy parecidos
en cuanto a coberturas y precios por lo que el éxito de un producto de Vida Universal
sera soportada por la capacidad de la compafia y fuerza de ventas para construir
ofertas de valor mas atractivas, flexibles y acorde a las necesidades especificas de cada
prospecto.

Finalmente, hacia los Ultimos tiempos, una de las principales ventajas competitivas se
encuentra en la calidad de servicio que se le da al cliente, motivo por el cudl las
compainiias invierten fuertes sumas de dinero en la capacitacién de sus empleados y
fuerza de ventas acerca de un modelo de servicio y una cadena de valor en la que cada
eslabon de la produccioén es crucial para la preferencia y la satisfaccion de los clientes.



Anexos

Anexo 1:

Medidas de Rentabilidad para los proyectos de inversion
Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR es la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de los fondos
futuros netos generados por un proyecto, con la inversion inicial.

Segun el criterio de la TIR, la empresa puede aceptar un proyecto de inversion soélo
cuando su TIR sea superior al costo medio ponderado del capital. El modelo, pues,
busca un equilibrio entre el costo de capital y la rentabilidad interna del proyecto.

El hecho de llamarla “interna” significa que es la rentabilidad del propio proyecto, y que
puede o no, coincidir con el costo de capital medio ponderado de la empresa. El costo
de capital (k), es también una tasa de descuento, aquella que iguala los flujos futuros,
gue esperan recibir los oferentes de dinero en el mercado de capitales de la empresa a
la cual entregan sus ahorros, con el importe de los fondos entregados. Cada una de las
dos tasas de descuento se calculan independientemente para después compararse:

»  SiTIR >k, la rentabilidad que esperamos obtener del proyecto es superior a la
exigida, el proyecto por tanto es viable.

» Si TIR =k, obtenemos justamente lo exigido, por lo tanto se dejaria a otro tipo
de decisiones como por competitividad o presencia en el mercado el aceptar o
no, el proyecto.

» Si TIR < k, la rentabilidad esperada es inferior a la exigida, por lo que la
decisién seria no realizar la inversion.

La TIR es aquella tasa que est4 ganando un interés sobre el saldo no recuperado de la
inversion en cualquier momento de la duracion del proyecto.

En el caso de la tarificacion de un seguro, el saldo no recuperado de la inversién a la
que se refiere la definicion anterior son las pérdidas que la aseguradora tiene los
primeros afios debido a los altos costos del seguro.

Recordemos que el seguro de vida es un proyecto de inversion para la aseguradora, del
cual espera obtener una determinada utilidad. La inversién que realiza la aseguradora
en el proyecto es la absorcién de pérdidas los primeros afios del seguro comentada en
el parrafo anterior, la cual sera cubierta con los resultados positivos o utilidades de los
afios subsecuentes. La TIR, medira el interés ganado por la inversion que hace la
aseguradora los primeros afios del seguro.

Dada su definicién, las implicaciones del concepto de TIR son las siguientes:

= La empresa deberia estar igualmente dispuesta a aceptar o rechazar el proyecto
si la tasa de descuento en igual a la TIR.

= La empresa debe aceptar el proyecto si la tasa de descuento es inferior a la TIR.

= La empresa debe rechazar el proyecto di la tasa de descuento es superior a la
TIR.



Esto significaria que si aceptamos proyectos cuya tasa de descuento es inferior a la TIR,
estaremos aceptando proyectos con un valor presente neto positivo. De esta forma, la
regla de la TIR seria analoga para el Valor Presente Neto (VPN).

Dadas las caracteristicas previamente descritas, la formula para el célculo de la TIR es
la siguiente:

— n Ft
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Donde:

l,: La inversion inicial
F, : El flujo neto de efectivo percibido al final del afio t.
n: El horizonte de vida considerado del proyecto

Los flujos de efectivo en cada periodo asi como la inversion inicial son valores
conocidos por la persona que evalla el proyecto; la incégnita en esta ecuacion es la TIR
por lo que para encontrar este valor se recurre al método de interpolacion.

Periodo de Recuperacion o Afio de equilibrio (BEY: Break Even Year)

Como ya se menciond, el periodo de recuperacion es el tiempo necesario para
recuperar el importe de la inversién a través de los flujos netos de fondos originados por
el proyecto.

Normalmente, la empresa tiene una norma preestablecida acerca del tiempo maximo
gue puede demorarse la recuperacion de la inversion inicial. Aquellos proyectos que su
periodo de recuperacion fuera mayor que el target de la compafiia, seran rechazados;
en cambio, los proyectos que tengan un periodo de recuperacion menor o igual al
aceptado por la compafiia, seran aceptados.

Este método de valoracion de inversiones se puede ver desde dos modalidades:

= Periodo de Recuperacion Estéatico (PRe): En este caso, los flujos futuros se
comparan con la inversién inicial sin proceder con una actualizaciéon sobre la
inflacion proyectada para los afios en los que se contempla la inversion. A pesar
de no ser totalmente correcta, ésta forma de medir el BEY se utiliza debido a su
facilidad de calculo.

El periodo de recuperacion sera el valor de n tal que:



Donde:

l,: La inversion inicial

F. : El flujo neto de efectivo percibido al final del afio t.

= Periodo de Recuperaciéon Dinamico (PRd): Compara los flujos futuros
actualizados con la inversion inicial. Esta al estar actualizada considera el coste
de capital.

El periodo de recuperacion sera el valor de n tal que:

o F
0=—] O+Zm

t=1
Donde:

l,: La inversion inicial
F. : El flujo neto de efectivo percibido al final del afio t.
r: Es el costo medio ponderado de capital.

La razdn de las inversiones para exigir un periodo de recuperacion de la inversion inicial,
es recuperar la liquidez necesaria para inyectar este capital a nuevas inversiones a favor
de la compafia.

I Dorfman, Mark S. Introduction to Risk Management Insurance. Prentice Hall. New Jersey, U.S.A. 1998.



Anexo 2:
Tablas de Mortalidad

Una tabla de mortalidad se define como un conjunto de probabilidades de que una
persona de cada edad posible muera al final de un afio. Estas probabilidades se estiman
a partir de los registros demograficos de la poblacion objetivo y a partir de esta base se
determinan tanto las primas netas de riesgo como las reservas correspondientes a los
seguros de vida. En otras palabras, es un registro de experiencia de decesos pasados
hecho sobre una muestra de la poblacion. Estas tablas son el resultado de afios de
observacion de grupos homogéneos de personas. El uso de esta tabla implica una
suposicién o expectativa de que la experiencia del futuro se reproducird de acuerdo con
lo estipulado en la tabla utilizada. Debido a que se ha observado con el paso del tiempo
una mejora en las tasas de mortalidad de la poblacion, en un futuro se espera que estas
tasas sean mas bajas a las que se pronosticaron, siguiendo la tendencia mostrada hasta
la actualidad.

La solvencia y la estabilidad financiera de las aseguradoras que operan el ramo de vida
dependen, entre otras cosas, de tener tablas de mortalidad apropiadas, que reflejen una
adecuada medicion de la siniestralidad que la compafia deberd enfrentar en la
operacion.

Las tablas de mortalidad no son permanentes, ya que el fenomeno de la mortalidad
cambia y evoluciona a lo largo del tiempo, por lo cual es necesario para el sector
asegurador mexicano contar con la actualizacion de las tablas de mortalidad.

Se pueden tener diferentes tipos de tablas para cubrir riesgos especificos, como:

a) Fallecimiento
b) Invalidez
¢) Muerte accidental, entre otras.

El presente anexo se enfocara Unicamente en el riesgo de fallecimiento debido a que el
trabajo desarrollado esta enfocado al seguro de vida.

Factores externos que hacen variar la mortalidad

Como en toda poblacion tratada estadisticamente, existen factores que pueden desviar
la tabla de mortalidad tales como el pais, la cartera de la compafiia y las caracteristicas
particulares de los asegurados de cada cartera; debido a esto, la informacion que se
recaba de la poblacion en general, a través de censos y encuestas, no es directamente
aplicable para la construccién de tablas de mortalidad que requieren los seguros. Por
esta razon, las aseguradoras, junto con la Comision Nacional de Seguros y Fianzas, han
realizado esfuerzos para la construccion de tablas de mortalidad con la informacién del
sector asegurador.

Factores determinantes en la creacion de las tablas de mortalidad son los siguientes:
» Factores personales de riesgo: Se incluye la edad, género, historial médico,
ocupacion, costumbres, herencia genética y toda aquella informacién personal que

pueda influir en la salud de dicha persona.

= Factores de riesgo medioambientales: Se refiere principalmente a los efectos de la
contaminacion ambiental.



= [Factores de riesgo geograficos: debido a la localizacion una persona puede estar
expuesta a condiciones que dafien mas su salud por vivir en un determinado sitio
que otras.

» Calidad, accesibilidad y costo de servicios médicos: Una persona que no tiene
acceso a servicios meédicos y preventivos de calidad, tiene un riesgo mayor que
aquélla que si cuenta con servicios médicos.

= Politicas de suscripcién: La capacitacion de suscriptores, las herramientas y
criterios varian de acuerdo a cada compafia.

» Factores politicos, sociales o naturales extremos.

Tipos de tablas de mortalidad?
La tabla de mortalidad puede tener las siguientes variantes:
Por factores

a) Agregada. Los factores varian Unicamente por edad alcanzada. Si la experiencia de
mortalidad de los primeros afios pdliza se excluye, entonces se denomina tabla
ltima.

b) Selecta. Los factores varian por edad de contratacion y afio pdliza. Se denomina
Selecta debido al efecto de menor mortalidad como consecuencia del proceso de
seleccion. Este proceso es mas notorio en las edades mas viejas que en las
jovenes. El efecto de la seleccion puede ser observado hasta por 15 o 25 afios
después de la emisibn para algunas edades grandes, después gradualmente
comienza a disminuir hasta hacerse imperceptible.

c) Ultima y selecta. Combinacion de las tablas anteriores. Generalmente, se usa la
tabla Selecta durante los primeros 15 a 25 afios y la tabla Ultima de ahi en adelante.
La mayoria de los mercados de seguros de vida usan este tipo de tablas para la
tarifacion de productos ya que se apegan mas a la realidad

d) Factor de seleccion. Este factor tiene como objetivo ofrecer un “descuento” sobre la
mortalidad del asegurado dependiendo de su edad al momento de emitir la pdliza.
Es una practica comun y sustentable, que para edades mayores o0 iguales a treinta
afos, los primeros dos afios poliza la mortalidad estda disminuida en un cierto
porcentaje el cual depende del proceso de suscripcion usado por cada compainiia.
Transcurrido este periodo el efecto de seleccion se pierde.

Género

Las mujeres tienen una mortalidad menor a la de los hombres, variando
significativamente por edad y puede ser expresada como un porcentaje de la mortalidad
de hombres que normalmente se encuentra entre 50% y 80%. Otra alternativa podria
ser que la mortalidad de las mujeres sea equivalente a la de un hombre entre 3 y 7 afios
mas joven.

2 GonzAlez Franco Ménica. El Seguro de Vida Universal Variable. Tesis de licenciatura. UNAM. 2008. P4g. 51



Condicién de fumador

Segun estudios del mercado y el gobierno, una persona fumadora puede tener una tasa
de mortalidad de 5 a 7 afilos mayor que una persona no fumadora, variando este
resultado por edad y género. Este comportamiento puede ser usado para darle un
mayor beneficio a los no fumadores, haciendo que tengan un seguro mas barato o una
mejor recuperacion sobre el pago de sus primas.

Condicién de salud
Esta variante tiene pocos afios de ser utilizada en México, y se refiere a que se

distingue y recompensa la buena salud que pudiera tener una persona, corroborando
esta condicion a través de exdmenes médicos especificos.



Anexo 3:

Tabla de Mortalidad Experiencia Mexicana 91-98 CNSF 2000

Edad CNSF2000 Edad CNSF2000 Edad CNSF2000
0 0.396 34 2.029 68 24.851
1 0.396 35 2.186 69 26.72
2 0.396 36 2.354 70 28.724
3 0.396 37 2.535 71 30.874
4 0.396 38 2.73 72 33.18
5 0.396 39 2.94 73 35.651
6 0.396 40 3.166 74 38.3
7 0.396 41 3.41 75 41.136
8 0.396 42 3.672 76 44.174
9 0.396 43 3.954 77 47.424
10 0.396 44 4.258 78 50.902
11 0.396 45 4.585 79 54.619
12 0.396 46 4.938 80 58.592
13 0.427 47 5.317 81 62.834
14 0.46 48 5.725 82 67.362
15 0.495 49 6.164 83 72.19
16 0.533 50 6.637 84 77.337
17 0.575 51 7.145 85 82.817
18 0.619 52 7.693 86 88.649
19 0.667 53 8.282 87 94.85
20 0.718 54 8.915 88 101.436
21 0.773 55 9.597 89 108.424
22 0.833 56 10.33 90 115.832
23 0.897 57 11.119 91 123.677
24 0.966 58 11.967 92 131.973
25 1.041 59 12.879 93 140.737
26 1.121 60 13.86 94 149.983
27 1.207 61 14.914 95 159.723
28 1.3 62 16.048 96 169.97
29 1.4 63 17.265 97 180.733
30 1.508 64 18.574 98 192.02
31 1.624 65 19.98 99 203.837
32 1.749 66 21.49 100 1000
33 1.884 67 23.111




Anexo 4:

Tabla de Mortalidad para Siniestros y Costos de Mortalidad (COl)

Hombre Hombre Hombre
No No No

Edad Fumador Edad Fumador Edad Fumador
0 0 34 1.24 68 13.78
1 0.66 35 1.27 69 15.49
2 0.59 36 1.32 70 17.38
3 0.54 37 1.36 71 19.5
4 0.51 38 1.43 72 21.01
5 0.47 39 1.51 73 23.64
6 0.45 40 1.56 74 26.55
7 0.44 41 1.64 75 27.35
8 0.43 42 1.72 76 30.21
9 0.42 43 1.8 77 33.33
10 0.41 44 1.88 78 36.73
11 0.41 45 1.98 79 40.46
12 0.39 46 2.12 80 4452
13 0.47 47 2.29 81 48.93
14 0.57 48 2.48 82 53.74
15 0.66 49 2.67 83 58.96
16 0.74 50 2.88 84 64.64
17 0.8 51 3.12 85 70.77
18 0.8 52 3.37 86 77.45
19 0.84 53 3.64 87 84.68
20 0.84 54 3.94 88 92.48
21 0.86 55 4.27 89 100.9
22 0.89 56 461 90 110.01
23 0.91 57 498 91 117.45
24 0.94 58 5.38 92 125.33
25 0.95 59 5.83 93 133.65
26 0.96 60 6.3 94 142.44
27 0.96 61 6.8 95 151.68
28 0.96 62 7.44 96 161.41
29 0.96 63 8.12 97 171.63
30 1.08 64 8.87 98 182.35
31 1.12 65 9.68 99 193.57
32 1.16 66 10.9 100 1,000.00
33 1.19 67 12.27




Anexo 5:

Factores de Costos de Administracion

Al millar de SA Fijo Al millar de SA Fijo
Todos Todos
Ao Ao los Afo Ao los
Edad lal3 4y + afios Edad lal3 4y + anos

18 3.12 0.72 60 46 10.56 0.72 60
19 3.24 0.72 60 47 11.16 0.72 60
20 3.36 0.72 60 48 11.76 0.72 60
21 3.48 0.72 60 49 12.36 0.72 60
22 3.72 0.72 60 50 12.96 0.72 60
23 3.96 0.72 60 51 13.32 0.72 60
24 4.08 0.72 60 52 14.04 0.72 60
25 4.32 0.72 60 53 14.64 0.72 60
26 4.44 0.72 60 54 15.12 0.72 60
27 4.68 0.72 60 55 15.84 0.72 60
28 4.8 0.72 60 56 16.32 0.72 60
29 5.16 0.72 60 57 17.16 0.72 60
30 5.16 0.72 60 58 17.76 0.72 60
31 54 0.72 60 59 18.72 0.72 60
32 5.64 0.72 60 60 19.44 1.68 60
33 5.88 0.72 60 61 20.28 1.68 60
34 6.12 0.72 60 62 21.36 1.68 60
35 6.36 0.72 60 63 23.28 3.84 60
36 6.72 0.72 60 64 24.48 3.84 60
37 6.96 0.72 60 65 27.48 3.84 60
38 7.32 0.72 60 66 30 3.84 60
39 7.68 0.72 60 67 33 4.56 60
40 8.04 0.72 60 68 35.04 5.76 60
41 8.4 0.72 60 69 36.96 7.92 60
42 8.76 0.72 60 70 39.96 9 60
43 9.12 0.72 60
44 9.6 0.72 60
45 10.08 0.72 60




Anexo 6:

Férmulas y Flujo Final

A continuacion se presentan las formulas que involucra el modelo de Asset Share, los
flujos que se proyectan en el modelo y el valor del Fondo de Reserva que genera el

plan.
Variable Definicidn
Prima illar *
{Tarifa + RecFijo+ ( RecMi ”Sa: 1000)} * PolVigor
PolVigor | PolVigor, , — Muertos — Resc, — Vo,
Comisiones | %Comisiones- PmaCom+ %Bonos- Prima
GtoFijo
GtoAdq %* Prima+ FacMillar,g, * (1(?30] +{ e ]
S?{OOO
GtoAdm GtoFijo* 1~ Morta"dad“}* (L+ Inf)
o

Glnv N4 . .

(1+i)%2 -1t * {Prima, — Comisiones— GtoAdd, — GtoAdm, + Asset, |
Mortalidad g ),

1- (1—( %)oon 1000
Muertos Mortalidad Mortalidad

——FacSdec-| 1- L
1,000 1,000
Sniestros | Muertos* (MNR)
1000
Vito Liberacion del fondo a edad alcanzada 100 del asegurado
Resc Fondo — [Prima — Costos de Seguro]* C argo de Cancelacion
IncRva (1- Mortalidad, )* Fondo, — (1- Mortalidad, , )* Fondo, ,
1000

Asset, | + (— Sniestros—Vtos— Resc—,V," — FRP — FRP( fondo))+
Asst, (Prima— Comision — GtoAdq, — GtoAdm,),_, *

{l+ (1+i)k }* {Prima, — Comisiones— GtoAdg, — GtoAdm, }
Resultado | {Prima, + GInv— Siniestros—Vto — Resc — IncRva— GtoAdq — GtoAdm}




Donde:

Variable Descripcion

Prima Es el monto que paga el asegurado de la poliza a una compafiia, con el fin de
cubrir un riesgo determinado.

PmaCom Prima comisionable. Es la porcién de la prima cobrada sobre la que se pagaran
comisiones.

Tarifa Es la unidad de prima al millar de suma asegurada.

RecMillar Son recargos que aplica la compz_aﬁia para recuperar gastos de forma rapida, ya

RecFijo que dichos recargos no son “comisionables”.

PolVigor Es el nimero de polizas en vigor que quedan afio con afio o bien, mes a mes.
Esta periodicidad depende de como sea cargada la tasa de caducidad en el
modelo.

SA Suma Asegurada contratada.

Comisiones Es la remuneracién econdmica que recibe la fuerza de ventas por vender y traer
primas a la compafiia.

% Comisiones Es el porcentaje pagado a la fuerza de ventas sobre el monto de la prima
vendida.

%Bonos Es el porcentaje de la prima pagada que participa para que la fuerza de ventas,
agentes y promotores concurse metas dictadas por la compafiia, estas metas
pueden ser convenciones, premios, etcétera.

GtoAdq Son los gastos de adquisicion en que incurre la compariia por concepto de
vender una pdliza.

% Porcentaje de gasto de adquisicién aplicado sobre la prima.

|:a_c|\/|i||araqu Es el gasto de ag_quisicic')n en el que [ncurre la compafiia por concepto de venta
inicial de una pdliza. Este gasto varia por monto de suma asegurada, y esta
expresado en unidades al millar.

GtOFijOadq _Es _eI gasto de a}d_quisicic')n en el que incurre la c_ompaﬁia por conceptg de venta
inicial de una pdliza en cuanto a luz, papel, equipos de cémputo, etcétera. Este
gasto esté expresado en monto.

GtoAdm Son los gastos en que incurre la compafiia por concepto de mantenimiento de la
péliza.

GtoFijo Es el gasto de mantenimiento en el que incurre la (_:or_npaﬁl'a por concepto de
gastos corrientes que desembolsa por dar mantenimiento a las pélizas. Por
ejemplo, envio de estados de cuenta, salarios de empleados, administracion de
sSu sistema, etcétera.

Mortalidad, , Tasa de mortalidad mensual del mes anterior.

(1+ |nf) Incremento por inflacion, la cual es utilizada para actualizar el monto de los
gastos afio con afio, al paso del tiempo.

Glnv Es la ganancia por inversién, después de quitarle a la prima todos los gastos en
que incurre la compafia.

Asset, Variable que acumula afio con afio la ganancia por inversion obtenida en el mes

anterior, mas el remanente de la prima, menos pasivos pagados por la
comparfiia como gastos, siniestros, rescates, vencimiento de poliza, etcétera del
mes anterior.

{1+(1+i)/V12}

Valor futuro mensual del remanente entre prima y gastos.

Mortalidad Es el factor al millar de mortalidad
q, Probabilidad de que una persona con edad x muera en el transcurso del afio.
Fac<elec Factor de mejora de la mortalidad, que proviene del hecho de aplicar examenes

médicos segun los requisitos de aseguramiento de cada compafiia

(1- Mortalidad, ,)

Tasa por supervivencia del afio o mes anterior.

MNR

Es el monto que la compaifiia debe liquidar por concepto de pago por el monto
neto en riesgo que se cubre por muerte es decir, la suma asegurada contratada
en la versién creciente del plan o suma asegurada menos saldo en fondo en la




version nivelada.

Resc

Es el monto de efectivo disponible al que tiene derecho el asegurado en caso de
que decida cancelar su péliza.

f

tVX

Monto de la Reserva por fallecimiento

CargodeCancelacion

Monto con el cual se queda la compafiia al momento en que se rescata una
pdéliza. Esta variable estd expresada en porcentaje.

IncRva Incremento en reserva del mes.

Fondo Valor del saldo en fondo al mes o mes anterior, dependiendo de lo que marque
el afio t.

FRP Factor de requerimiento de capital minimo de garantia en el afio t. Este factor
aplica sobre cobertura béasica con un valor de 0.0496%.

FRP( fondo) Factor de requerimiento de capital minimo de garantia en el afio t. Este factor

aplica sobre el saldo en Fondo de Reserva con un valor del 1%.




Anexo 7:

Primas de Tarifa*

* Estas tarifas no incluyen recargo al millar

Edad Tarifa Edad Tarifa
18 4.61 46 16.35
19 4.81 47 17.2
20 5.01 48 18.11
21 5.22 49 19.07
22 5.44 50 20.09
23 5.67 51 21.17
24 5.92 52 22.31
25 6.17 53 23.53
26 6.44 54 24.82
27 6.72 55 26.2
28 7.02 56 27.67
29 7.33 57 29.24
30 7.66 58 30.92
31 8.02 59 32.72
32 8.39 60 34.65
33 8.78 61 38.85
34 9.19 62 41.38
35 9.62 63 50.9
36 10.07 64 54
37 10.55 65 57.92
38 11.06 66 61.85
39 11.59 67 66.75
40 12.16 68 72.14
41 12.76 69 78.51
42 13.39 70 83.8
43 14.07
44 14.78
45 15.54
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