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INTRODUCCION

La planeacion financiera, en el ambito de los seguros de vida, permite gestionar el comportamiento y rentabilidad
de los productos de vida y sirve como medida de control y punto de partida para la toma de decisiones de
negocio. Permite identificar las medidas mas 6ptimas para mejorar la utilidad focalizando esfuerzos en productos
o0 coberturas especificas e incluso para poder desarrollar productos innovadores atendiendo las necesidades de
los asegurados, especificamente aquellos de banca-seguros, en donde se trata de introducir la venta de seguros

de vida dentro del modelo de negocios o colocacion del banco.

Los productos de vida en banca-seguros ofrecen coberturas que van desde el simple fallecimiento hasta nuevas
coberturas como: fallecimiento de un familiar, desempleo involuntario, matrimonio, divorcio, nacimiento o
adopcion de un hijo, mudanza, titulaciéon del asegurado o de un hijo, y que han revolucionado el mercado

buscando ofrecer al asegurado beneficios acorde a sus necesidades.

El modelo de ventas de dichos productos tiene como fundamento el segmentar a la poblacién para poder tener
una oferta competitiva y diversificada. Este modelo se basa en el proceso de planeacién financiera que siguen las

aseguradoras por medio del analisis de indicadores especificos o de variaciones que salen de la tendencia.

En especifico, la planeacién financiera que se expondra en el presente proyecto se sustenta en el «estado de
resultados» y todos sus componentes. También se describira el proceso de estimacion de todas las lineas del
«estado de resultados» definiendo los datos duros y paramétricos sobre los cuales existen factores a considerar
para su estimacion como el disefio de métricas o la construccion de indicadores de rentabilidad. Dichos factores
pueden se internos como aquellas campaiias especificas orientadas a incentivar la venta de ciertos productos, o
bien, factores externos como el entorno macroeconémico que influye en el crecimiento o decremento de la venta

de los productos de la aseguradora.
El reporte se divide en tres capitulos:
El objetivo del capitulo 1 es explicar el funcionamiento de los tipos de seguros de vida que se comercializan

mediante el modelo de banca-seguros, su forma de venta y contratacién, generalmente asociado a un crédito de

consumo o hipotecario asi como de las coberturas basicas, adicionales y especiales.



El objetivo del capitulo 2 es mostrar el proceso de planeacion financiera que sigue la aseguradora mediante el
cual se llevan a cabo las actividades de gestion sobre el resultado de la compafriia y que se sustenta en el estado
de resultados de la seguradora para plantear la metas y realizar estimaciones de resultados y consolidar un plan

o forecast para dar gestionar el resultado real de la compafiia.

El objetivo del capitulo 3 es construir un indicador de medida de rentabilidad en los seguros de vida partiendo del
estado de resultados, los indicadores Optimos para la operacién de los seguros de vida y el proceso de
proyeccién de cada linea, basados en las métricas y factores tanto internos como externos y el como éstos,

permiten medir y monitorear el comportamiento de los productos y definir acciones para maximizar su utilidad.



CAPITULO 1.
DESCRIPCION DE PRODUCTOS DE RAMO VIDA DE BANCA-SEGUROS

1.1 Introduccion

El ramo de vida en una compafiia de banca-seguros cobra importancia pues la estrategia del mercado permite
incluir, dentro de los productos que ofrece el banco a sus clientes, un seguro de vida como parte de un paquete
en donde se busca proteccién, tanto para el banco como para sus clientes convirtiéndose en una gran

oportunidad de negocio para el modelo de banca-seguros.

La gama de productos es amplia, depende en gran medida de la demanda y estrategia de la compaiiia que opta
por comercializar productos simples y adecuados al tipo de cliente buscado generar una mejor empatia con el

asegurado y manteniendo su mercado cautivo.

En el presente capitulo se mostrara una descripcion de algunos de los productos que se comercializan por
banca-seguros que se refiere a una alianza estratégica entre un banco y una compafia de seguros donde dicha

compafiia utiliza como canal de distribucion al banco para comercializar sus productos.

Dicha descripcion resulta importante desde el punto de vista de la planeacion financiera debido a que mientras
méas se conozca de los productos que se ofertan y su comportamiento podemos lograr desarrollar habilidades
para poder:

1. Realizar anélisis detallados y puntuales del comportamiento de los productos.

2. Identificar areas de mejora en el producto que ayuden a su rentabilidad.

3. Generar los indicadores que permitan gestionar el comportamiento del producto.

4. Tomar acciones adecuadas a cada producto y oferta.
Que dara pie a realizar un adecuada gestion del negocio y un mejor nivel de andlisis del resultado y las

proyecciones derivadas.

1.2 Modelo de banca-seguros

El modelo planteado en esta compafiia es también llamado Joint Venture y es un acuerdo entre empresas
independientes. En este caso, el Banco como entidad financiera y la entidad aseguradora se unen en capital y

riesgo para comercializar seguros a través de sucursales y productos bancarios. Bajo este modelo se tiene una
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propiedad mutua entre productos y clientes asi que comparten bases de datos y mantienen compromisos de

distribucién a largo plazo.

Este modelo de negocio permite a las compafiias aseguradoras focalizar esfuerzos en el desarrollo de sus
productos, teniendo al banco como canal de distribucion; su preocupacion por desarrollar productos adecuados y

que sigan las tendencias del mercado se vuelve parte fundamental en su operacién.

La evolucion que han tenido los seguros de vida esta orientada a ofrecer un seguro robusto, que no cuente solo
con la cobertura basica, sino que busca innovar con coberturas adicionales para hacer un seguro mas atractivo
para los clientes y simultaneamente mas rentable para la compaiiia. Sin olvidar, por un lado, que el cliente se
acerca a un Banco normalmente buscando una solucion financiera y no la venta de un seguro, lo cual hace
complejo tanto el momento de venta como el de analizar y disefiar productos adecuados a un perfil de cliente
que, en primera instancia no piensa en adquirir un producto de una compafiia Aseguradora resultando en un
desafio para la estrategia de venta que tiene que analizar este nuevo perfil de cliente e identificar oportunidades
de negocio a través de su comportamiento para enfocar esfuerzos en mejorar productos, coberturas, tarifas, etc

de tal forma que se ofrezcan productos dirigidos.

Figura 1.1
Modelo de operacion de banca-seguros

Entidad
financiera

Entidad
aseguradora

Aseguradora/
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1.3 Productos de banca-seguros

1.31

Beneficios basicos

Los productos més comercializados en banca-seguros son los seguros de vida individual temporales a un afio.

En éstos la cobertura del riesgo de fallecimiento se estipula para un periodo determinado y generalmente

contiene las siguientes coberturas.

3.

Fallecimiento: La compafiia pagara a los beneficiarios en una sola exhibicién la suma asegurada
estipulada en la caratula de la pdliza al ocurrir el fallecimiento del asegurado, siempre y cuando el hecho

ocurra mientras el contrato de seguro esté vigente.

Fallecimiento accidental y pérdidas orgénicas: pagard la proporcion que corresponda de la suma
asegurada vigente de esta cobertura, de acuerdo a la tabla de indemnizaciones, si el asegurado fallece
o sufre pérdidas organicas como consecuencia de un accidente ocurrido durante el plazo del seguro y

dentro de los 90 dias siguientes a la fecha del accidente.
Cuadro 1.1

Tabla de indemnizaciones

Por pérdida de: Indemnizacién
La Vida 100%
Ambas manos, ambos pies 0 ambos ojos 100%
Una mano y un pie 100%
Una mano y un 0jo, 0 un pie y un ojo 100%
Una mano o un pie 50%
Un ojo 30%
El dedo pulgar de cualquier mano 15%
El dedo indice de cualquier mano 10%

Invalidez total y permanente por accidente: Si durante la vigencia de esta pdliza el asegurado llegara a
invalidarse total y permanente a causa de un accidente, la compafiia garantiza al contratante el pago de
la suma asegurada en vigor de esta cobertura. El pago del beneficio a que se refiere el parrafo anterior,

lo efectuara en la fecha en que termine el periodo de espera estipulado en la caratula de la pdliza.

Enfermedades criticas: Mediante esta cobertura la compafiia pagaré al asegurado la suma asegurada

correspondiente, en caso de que le sea diagnosticada una enfermedad critica de las amparadas que se

enumeran en seguida:



5.

1.3.2

l. Infarto cardiaco;
Il. Accidente cerebro vascular;
.  Cancer;
IV.  Afeccion de arterias coronarias que requieren de puente coronario;

V. Insuficiencia renal.

Servicios de asistencia funeraria; En caso de fallecimiento del asegurado o cualquiera de los
asegurados familiares, la compafiia coordinara, prestara y pagara lo que adelante se pormenoriza, en
atencién a las necesidades especificas del beneficiario, en base a las condiciones de la pdliza, con
obligacién para cada asegurado hasta el limite maximo sefialado como suma asegurada en la caratula

de la pdliza por servicio, cubriendo hasta dos servicios funerarios por afio, por familia.

Beneficios de innovacion

En la operacion de banca-seguros existen beneficios adicionales que han ido evolucionando de acuerdo a las

necesidades del mercado y a las estrategias de las comparias que buscan innovar y enriquecer sus productos

incluyendo nuevos beneficios:

Fallecimiento de un familiar. Si durante la vigencia de la péliza se presenta el fallecimiento de un
familiar del asegurado, la compafiia indemnizard al beneficiario preferente la suma asegurada
contratada para esta cobertura, especificada en la caratula de la péliza. La responsabilidad de la
compafiia para esta cobertura queda limitada a la indemnizacion de un solo siniestro durante la vigencia
de la pdliza. Para el caso de hijos menores de 12 afios al momento del siniestro, el tope méximo a
indemnizar correspondera a dos veces el salario minimo anual vigente en la Ciudad de México como

concepto de gastos funerarios.

Desempleo involuntario: Si el asegurado quedara sin empleo de manera involuntaria, estando vigente
el seguro, la compafiia garantizara al beneficiario preferente el pago de la suma asegurada contratada
para esta cobertura, especificada en la caratula de la péliza. Esta cobertura cuenta con un periodo de
espera de 60 dias y un deducible de 30 dias.

La obligacion maxima de la compafiia de esta cobertura queda limitada a la “indemnizacién maxima”
especificada en la caratula de la péliza o hasta que el asegurado se reincorpore a sus actividades

laborales, lo que suceda primero. El asegurado debe haber estado sujeto a una o més relaciones de

6



trabajo, de manera ininterrumpida, al menos los 12 meses inmediatos anteriores a la fecha de
ocurrencia del siniestro. Se considerara como periodo ininterrumpido un lapso no mayor a 20 dias

naturales entre el término de una relacion laboral formal y el inicio de la siguiente.

En caso de haber hecho uso de este beneficio, deberan transcurrir 12 meses a partir del pago de la
suma asegurada, para que ésta se reinstale; siempre y cuando la péliza se encuentre vigente y el

desempleo que se reclame sea derivado de un empleador diferente al que se haya pagado.

Matrimonio: La compaiiia indemnizard, en una sola exhibicion al asegurado, la suma asegurada
contratada para esta cobertura, la cual se indica en la caratula de la péliza para brindar un apoyo en los
gastos que pudiera tener el asegurado en caso de matrimonio, durante la vigencia de la poliza. Esta
cobertura cuenta con un periodo de espera de 6 meses; la responsabilidad de la compafia durante la

vigencia de la poliza sera Unicamente sobre la primera ocurrencia.

Divorcio: La compafiia indemnizara, en una sola exhibicion al asegurado la suma asegurada contratada
para esta cobertura, la cual se indica en la caratula de la péliza, para brindar un apoyo en los gastos que
pudiera tener el asegurado en caso de divorcio, durante la vigencia de la péliza. Esta cobertura cuenta
con un periodo de espera de 6 meses. La responsabilidad de la Compafiia durante la vigencia de la

pdliza sera Unicamente sobre la primera ocurrencia.

Nacimiento de un hijo: La compafiia indemnizara, en una sola exhibicién al asegurado, la suma
asegurada contratada para esta cobertura, la cual se indica en la caratula de la péliza, para brindar un
apoyo en los gastos que pudiera tener el asegurado en caso de nacimiento de un hijo durante la
vigencia de la péliza. Esto siempre y cuando se presente dentro del territorio nacional. Esta cobertura
cuenta con un periodo de espera de 10 meses. La responsabilidad de la compafia durante la vigencia

de la poliza sera Unicamente sobre la primera ocurrencia

Adopcion de un hijo: La compafiia indemnizard en una sola exhibicién al asegurado, la suma
asegurada contratada para esta cobertura, la cual se indica en la caratula de la péliza, para brindar un
apoyo en los gastos que pudiere en caso de adopcidn de un menor durante la vigencia de la poliza. Esta
cobertura cuenta con un periodo de espera de 6 meses. La responsabilidad de la comparia durante la

vigencia de la pdliza sera Unicamente sobre la primera ocurrencia.



e Mudanza km 0. La compafiia indemnizara, en una sola exhibicién al asegurado la suma asegurada
contratada para esta cobertura, la cual se indica en la caratula de la péliza, para brindar un apoyo en los
gastos que pudiera tener el asegurado en caso de mudanza km 0 durante la vigencia de la pdliza. Esto
siempre y cuando se presente dentro del territorio nacional. Esta cobertura cuenta con un periodo de
espera de 6 meses. La responsabilidad de la compafiia durante la vigencia de la péliza sera Unicamente

sobre la primera ocurrencia.

o Titulacion del asegurado o de un hijo. La compafiia indemnizara en una sola exhibicion al asegurado,
la suma asegurada contratada para esta cobertura, la cual se indica en la caratula de la péliza, para
brindar un apoyo en los gastos que pudiera tener en caso de titulacion del asegurado o hijos menores de
26 afios, durante la vigencia de la péliza. Esta cobertura cuenta con un periodo de espera de 6 meses.
La responsabilidad de la compafiia durante la vigencia de la pdliza sera unicamente sobre la primera

ocurrencia.

1.4 Clasificacion

Dichos seguros se encuentran clasificados de distintas formas dependiendo el analisis que quiera hacerse sobre

ellos, en primera instancia se clasifican como:

Figura 1.2
Clasificacion de los productos de banca-seguros

Créditos de
) Consumo/Némina

Asociados a un crédito
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141  Seguros asociados a créditos de consumo / némina

Son seguros cuyo objetivo es proteger al banco en caso de que el asegurado no cumpla con el pago del crédito
que se le ha otorgado, estos créditos son llamados de consumo pues es dinero en efectivo y son autorizados

para personas cuya némina se encuentra en el banco que lo otorga.
Este seguro normalmente tiene dos coberturas, la de fallecimiento; en la cual se paga el saldo insoluto del crédito
al momento de ocurrir el siniestro y el de desempleo involuntario, el cual puede pagar el saldo insoluto del crédito

0 bien solo cierto nimero de pagos mensuales, segun lo estipulado en la péliza.

Figura 1.3
Evolucién de los seguros asociados a créditos de consumo/ némina 2012-2016

11.7%
19.2%
27.2%
29.9%

2012 2013 2014 2015 2016

1.4.2  Seguros asociados a créditos hipotecarios

Son seguros cuyo objetivo es proteger al banco en caso de que el asegurado no cumpla con el pago del crédito
que se le ha otorgado, como su nombre lo indica, son aquellos asociados a un crédito hipotecario. Este seguro
normalmente tiene 2 coberturas, la de fallecimiento; en la cual se paga el saldo insoluto del crédito al momento
de ocurrir el siniestro y el de desempleo involuntario el cual paga cierto nimero de pagos mensuales, segun lo

estipulado en la poéliza.



Figura 1.4
Evolucién de los seguros asociados a créditos hipotecarios, 2012-2016
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1.4.3  Seguros de vida individual

Son aquellos cuyo objetivo es ser un respaldo econdmico para los beneficiarios del asegurado en caso de que
fallezca, en estos casos las coberturas van desde el pago a los beneficiarios de la suma asegurada pactada en la
pdliza hasta coberturas adicionales, desde las mas comunes como: muerte accidental, enfermedades graves,
hasta coberturas innovadoras como las mencionadas en el punto 1.3.2, que buscan dar un plus al asegurado

para hacer su oferta mas atractiva.
De tal forma que la segmentacién de oferta con la que se cuenta en este punto, es util para realizar anélisis de

rentabilidad que permitan a la compafiia reaccionar oportunamente ante el mercado o seguir una estrategia del

negocio.
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Figura 1.5
Evolucién de los seguros de vida, 2014-2016

13.9%
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1.5 Analisis por tipo de mercado.

La compaiiia actualmente observa de distintas formas el comportamiento de los resultados, buscando eficiencias
en el resultado y para ello tiene que basarse en métricas definidas que permiten ver la rentabilidad de sus
productos. Actualmente la segmentacién antes mencionada funciona para dar seguimiento al comportamiento de

la rentabilidad que tienen los productos comercializados, ya sea por mercado abierto 0 asociados a un crédito.

1.5.1  Mercado abierto

El mercado abierto como se ha mencionado, se refiere a pdlizas individuales de seguros de vida, en el caso de
esta compafiia, a todas aquellas polizas que se comercializan mediante ejecutivos de ventas a clientes del
banco, que no precisamente cuentan con algun producto del mismo, simplemente se acercaron al banco por

alguna necesidad misma que se aprovecha para colocar este tipo de seguros.

Estos en su mayoria son seguros de vida temporal a un afio y cuentan con distintos planes: puede ser cobertura
amplia, es decir, que cuentan con una buena cantidad de beneficios y coberturas o bien otros menos completos y
sencillos que sdlo tienen las coberturas basicas dependiendo de las necesidades de los clientes y es justo por

estas caracteristicas que se realiza esta segmentacion, pues es un tipo de mercado especifico para analizar.
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Los clientes de este segmento, son personas a los que se les deben ofrecer productos simples, faciles de
explicar y que ofrezcan beneficios concretos, pues la oportunidad de venderles es limitada, ademas se debe
contar con distintos tipos de planes para cada productos pues el cliente puede perder interés si se ofrece un plan
no adecuado a sus necesidades y presupuesto, en este caso el agente debe tener una amplia gama de
productos, planes y esquemas de pago; por ello son productos en donde se tiene una cantidad importante de

asegurados pues se tienen ofertas para todas las necesidades.

Figura 1.6
Distribucion de mercado abierto por grupo de edad 2016
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1.5.2  Asociados a un crédito.

En la estructura de banca seguros, es, quiza el sector con mas volumen de ventas, ya que aprovecha la alianza
que se tiene con el banco para introducir seguros que complementan la solucién que la institucion bancaria
ofrece a sus clientes. De tal forma que la produccién de seguros esta estrictamente ligada a la colocacién de
productos bancarios, y por ello cuando se plantea un presupuesto en estos productos, la aseguradora depende
de la estrategia de ventas del banco. Siendo posible entonces ver la produccién de seguros como el numero de

colocacién de créditos bancarios.

Por ello el papel que juega la aseguradora en este segmento esta mas ligado a buscar productos rentables y
adecuados, también buscando que el cliente se sienta beneficiado al adquirirlo asi como el de generar los planes

y tarifas rentables.
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El comportamiento en este segmento esta ligado a produccion del banco y es por ello que el seguimiento se da
en funcién de cuantos y de qué tipo de créditos se colocan, se tiene que analizar la estrategia del banco para
llegar a sus metas y que es lo que buscan, asi mismo revisar oportunidades en productos del banco que aun no

cuenten con seguro para poder ofertar alguno existente o bien generar el que se alinea a dicha necesidad.

Figura 1.7
Distribucion de mercado asociado a un crédito de consumo por grupo de edad 2016
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Figura 1.8
Distribucion de mercado asociado a un crédito hipotecario por grupo de edad 2016
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CAPITULO 2.
METODOLOGIA DE PLANEACION FINANCIERA

2.1 Introduccion

Al hablar de planeacién financiera podriamos imaginarnos modelos matematicos mediante los cuales
obtendremos proyecciones de negocio, estados de resultados, balance y flujos ademas de una serie de
indicadores listos para analizar. Sin embargo, en la practica podemos observar que estos aspectos son tan solo
una parte de todas las actividades que un proceso de planeacion financiera implica, las cuales ocurren en
distintos niveles de la compafia pues tienen implicaciones estratégicas tanto del negocio como implicaciones a
nivel operativo. Por ello este proceso es uno de los mas importantes a llevar a cabo en cualquier tipo y tamafio de

negocio.

Particularmente hablando de una compaiiia aseguradora podria definirse como un proceso de transformacion a
términos financieros de los planes estratégicos y operativos de todas sus areas en un horizonte de tiempo
determinado. A través él, se puede analizar el crecimiento pretendido, el riesgo que implica, l0s recursos
necesarios, las implicaciones operativas y con ello tener una visién de cuan realista es la estrategia y que

variables son las mas volatiles y podrian implicar el incumplimiento de las metas.

Para que este proceso se lleve a cabo, actualmente existen una gran cantidad de herramientas tecnoldgicas que
pueden utilizarse como apoyo para facilitar la gestién sin embargo, requiere de coordinacién entre areas e
indicadores comunes, de tal forma que al realizar los analisis requeridos en todo momento se hable en el mismo

sentido con independencia del area y el rubro del estado de resultados en el que se trabaje.

En este punto se torna importante tener claridad la estrategia del negocio porque tendré implicaciones por un
lado con el banco en cuanto a colocacion de créditos por ejemplo, y por otro lado en la aseguradora con polizas

vendidas, lo cual se puede volver complejo a la hora de buscar rentabilidad en las 2 partes.

Al respecto tendriamos implicaciones bancarias como pueden ser escenarios factibles dado un entorno
macroecondmico o las necesidades que tienen los clientes que acuden a este buscando soluciones financieras. Y
por otro lado la aseguradora que busca un volumen de ventas alto sin dejar de lado la rentabilidad que en gran
medida esta dada por niveles de siniestralidad, asi como también el desarrollo de productos que se puedan

adaptar bien a la solucién financiera que ofrece el banco.
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De tal forma que lo que se describira a continuacién forma parte de las actividades que se realizan cuando se
hace planeacién financiera, pues comienza con el analisis de la informacion real y los anaalsisi de cada concepto
del estado de resultados, para que con esta informacién se puedan generar en un proceso independiente las
proyecciones del plan financiero que finalmente se relacionaran para realizar los comparativos con los que se

lleva a cabo la gestion del negocio.

2.2 Estado de Resultados

El estado de resultados o estado de pérdidas y ganancias de una compaiiia puede definirse como un documento
que muestra detalladamente los ingresos y gastos, por lo tanto el beneficio o pérdida que ha generado una

empresa durante un periodo de tiempo determinado.
Los conceptos elementales que lo integran se muestran en el cuadro 2.1

Cuadro 2.1
Conceptos elementales del Estado de Resultados simplificado

+ Primas Emitidas

- Primas Cedidas

Ingresos = Primas Retenidas

=Incremento de Reservas

= Primas Devengadas
= Costo neto de Adquisicion
Cto. Operacidn = Siniestros Retenidos y Obligaciones Contractuales y Rva. De Dividendos

= Resultado Técnico

all
ji

Gto. Operacion Gasto de Administracién

Otros gastos de Operacién

= Resultado Operativo
Otros Ingresos Financieros + Productos Financieros
- Otras Reservas
Reservas de Otras Reservas
Contingencia Reserva de Previnsién
Reserva Catastrofica

= Resultado Neto (antes de impuestos)

=Impuestos
+ Resultado en subcidiarias

= Resultado Neto
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El estado de resultados de la empresa aseguradora, refleja la situacién financiera en el cual se encuentra la
empresa, puede verse reflejada una pérdida o una ganancia a través de sus componentes. Dentro de la
compafia se genera un presupuesto anual de vida segmentado mensualmente al cual se le va dando
seguimiento puntual respecto a lo logrado para asi mismo tomar decisiones respecto al rumbo del ramo. Este

estado de resultados se compone de diversas variables que a continuacion se describen.

221 Conceptos de ingresos

Los ingresos se componen por la suma de primas directas: iniciales, de renovacion y ahorro. Las primas iniciales
son las primas que se encuentran en el primer afio de vigencia de la péliza; las primas de renovacion, son las
correspondientes a los afios sucesivos a partir del segundo afio de vigencia de la poliza y las primas de ahorro
pertenecen a todas las aportaciones adicionales que realiza el cliente durante la vigencia de la péliza. Dentro del

estado de resultados, las primas se contabilizan de la siguiente manera:

2.21.1 Ingresos por prima emitida

La principal y primer linea del estado de resultados en la compafiia que se describe es la prima emitida, que se
refiere a la cantidad de dinero que paga el asegurado a la comparia para adquirir una péliza por la cual se tiene

una obligacién en caso de ocurrencia del siniestro.

Cuadro 2.2
Evolucion de prima emitida y distribucion por tipo de adquisicion

Total Compaiiia Seguros de Vida
Var % Prima Ligados Ligados
. Individual Créditos Créditos
Interanual | Promedio ) . L
Hipotecario Némina
2012 126 629 759 128
2013 14% 145 708 907 119
2014 16% 167 791 1,078 140
2015 19% 200 1,023 1,221 154
2016 -24% 151 1,655 1,377 238
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En esta linea puede verse como el motor del negocio y cada afio se espera un crecimiento, que en este caso
depende de la colocacion de créditos que otorga el banco. EI comportamiento es estable y esto se logra debido al
trabajo que realiza el banco, en algunas ocasiones podriamos observar crecimientos estacionales que se deben
a iniciativas como promociones o campafias enfocadas a impulsar la venta de ciertos productos; sin dejar de lado

que también influye el entorno macroecondmico.

Figura 2.1
Evolucion de prima emitida
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En 2016 existe un incremento importante que es importante plasmar pues fue uno de los puntos sobre los cuales
las compafiias tuvieron que trabajar para entender el efecto que causaria en sus resultados uno de los cambios

que trajo consigo Solvencia Il.

Este fue un referente a la manera de registrar los ingresos por prima de seguros de vida que tiene la compafiia,
mientras que en los afios anteriores se registraba tal cual era su forma de pago es decir mensual, trimestral,
semestral y anual (las mas comunes). Para 2016 se pide registrar el afio completo de esta prima aun cuando
tenga distintas formas de pago, lo que trajo consigo al inicio el reconocimiento de primas del afio anterior y de la

anualidad de las que iniciaron ese afio.

Principales aspectos a analizar sobre esta linea:

e  Cuales son los productos que mas venden normalmente y si contintian con la tendencia.
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o Caidas extraordinarias en las ventas.

o Siexiste alguna campafia para impulsar la venta de algun producto en el banco que deba repercutir en
los seguros.

o Siexisten iniciativas en los siguientes meses que impulsen el crecimiento de esta linea.

e  Comparacion mensual y acumulada contra el mes inmediato anterior.

e  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del presupuesto.

e  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del afio inmediato anterior.

2.2.2 Conceptos de obligaciones

Las obligaciones contractuales se refieren a todo aquello que la aseguradora tiene que pagar derivado de las
obligaciones que contrajo en el contrato de seguro, éstas se refieren al pago de siniestros, IBNR (Siniestros
ocurridos pero no reportados), vencimientos y rescates. Todos estos son recuperaciones a las que tiene derecho

el asegurado.

2.2.21 Siniestros Ocurridos

Los siniestros se refieren al momento que ocurre la muerte del o los asegurados y se indemniza con el pago de la
suma asegurada. Los vencimientos son cuando la péliza llega al fin de su vigencia (el asegurado sobrevive) y se
paga la cantidad estipulada en el contrato, los rescates se realizan cuando el asegurado da por concluido el
seguro antes del término de la vigencia y tiene derecho a un pago proporcional de la suma. Por lo tanto, todos

estos conceptos son egresos para la compariia aseguradora.

Cuadro 2.3
Evolucion de siniestros ocurridos
Total Compaiiia Seguros de Vida
- . - Ligados
0,
Var % Slmestr_o Individual ngafios Cretliltos Créditos
Interanual | Promedio Hipotecario Nomi

omina
2012 33 95 288 7
2013 14% 37 106 336 4
2014 6% 39 110 357 5
2015 23% 48 119 456 4
2016 15% 56 209 455 4
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En esta linea es dificil predecir el comportamiento pues no podemos hablar de alguna estacionalidad en la

mortalidad de nuestros clientes, en este sentido la compafiia trabaja en estudios de mortalidad que ayudan a que

las reservas sean adecuadas y mejorar los procesos de suscripcion y tarificacion.
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Figura 2.2
Evolucién de siniestralidad en banca-seguros
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Los principales aspectos a analizar sobre esta linea son.:

Causas y edades, con ello ver si se tiene que modificar algunas condiciones generales de la péliza o
edades a las cuales ya no son candidatos a ser asegurados.

Si se hace algun examen médico antes de la suscripcion

Como estan los procesos en el area de siniestros, si se recibe y revisa toda la documentacion solicitada
y no tienen algun motivo para rechazar el siniestro.

Que tan grande es el periodo de reporte respecto de la fecha de ocurrencia

Comparacion mensual y acumulada contra el mes inmediato anterior

Comparacién mensual y acumulada contra el mismo mes del presupuesto

Comparacién mensual y acumulada contra el mismo mes del afio inmediato anterior

2.2.2.2 Pago de comisiones

Las comisiones se pagan a los agentes de acuerdo al porcentaje asignado a cada producto por medio del pago

de primas, las comisiones pueden ser iniciales y/o de renovacion. Existen productos que no pagan comision. Asi

mismo, el pago de bonos se realiza de manera trimestral a través de un cuaderno de concursos donde el agente
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debe cumplir con cierto nimero de pélizas (iniciales y de renovacion) y cierto monto de suma asegurada para

hacerse acreedor a los bonos estipulados en el cuaderno.

Cuadro 2.4
Evolucion de pago de comisiones

Total Compaiia Seguros de Vida

ey | Somen | il | Uodos B | rie

6mina

2012 25 97 168 3
2013 -44% 14 107 46 14
2014 -12% 12 88 43 17
2015 19% 15 109 48 18
2016 58% 23 193 55 27

El comportamiento de esta linea como se muestra esta ligado a la prima emitida, dado que estas son las
comisiones que se les paga en este caso al banco por distribuir los productos de la aseguradora mediante sus

canales de distribucion, normalmente son % respecto a la prima por producto.

Figura 2.3
Evolucion del pago de comisiones en banca-seguros
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Los principales aspectos a analizar sobre esta linea son:
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¢ Rentabilidad del producto, si la prima que se cobra es suficiente para pago de comisiones.

¢ Nivel de produccién, si el canal de distribucién cumple con sus metas y por lo tanto tiene una buena
comision.

e Buscar el nivel adecuado entre produccién y pago de comisiones entre productos para rentabilizar la
cartera.

o  Comparacion mensual y acumulada contra el mes inmediato anterior

e  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del presupuesto

e  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del afio inmediato anterior

En 2016 se presenta el impacto del cambio en la regulacion que comentamos a nivel prima pues de igual forma
se reconoce la comisidn por el total del valor de la péliza mientras que en afos anteriores era de acuerdo a su

forma de pago.

2.2.2.3 Pago de otros gastos

El costo de adquisicién directo estd compuesto por el pago de comisiones, bonos y otros gastos de adquisicién,
el cual se compone entre otras cosas por (honorarios, capacitacién, agentes, publicidad y propaganda, renta de
inmuebles y equipo, servicios y articulos de cdmputo, etc.) por lo que esta informacion se clasifica como pago de

otros gastos.

Cuadro 2.5
Evolucion de pago de otros gastos

Total Compaiia Seguros de Vida
Var % Gasto. Individual Liga'dos Crétliitos ] I_.igado’s .
Interanual Promedio Hipotecario Créditos Nomina
2012 14 88 71 8
2013 -29% 10 66 47 4
2014 22% 12 78 57 10
2015 19% 14 101 59 12
2016 50% 21 99 131 27

El gasto en el que incurre la compafiia para su operacién se clasifican como gastos de administracion, y
adquisicion, la asignacion de estos gastos a los productos cobra importancia pues puede ser la diferencia entre
que un producto sea rentable o no y para ello la compafiia aseguradora utilizan metodologias de asignacién que

se apegan a los gastos en los que debe incurrir cada producto.
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Figura 2.4
Evolucién de gastos de banca-seguros
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Los principales aspectos a analizar sobre esta linea

o Alguna desviacion en porcentajes de gastos de Adquisicion sobre prima emitida

o Alguna desviacion en porcentajes de gastos de Administracion sobre prima emitida
o (Gastos extraordinarios en cada periodo

o  Comparacion mensual y acumulada contra el mes inmediato anterior

o  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del presupuesto

o  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del afio inmediato anterior

2.2.2.4 Productos Financieros

Los productos financieros son las ganancias derivadas de las entidades financieras donde se invierte cierto
capital administrado por la compariia. Se debe consideran los impuestos pagados y se llega al resultado neto que

no es mas que el resultado total de la compafia, pudiendo obtener pérdidas o ganancias.

El resultado neto se compone del resultado técnico, que en resumen, es el resultado del negocio asegurador que
contempla unicamente ejercicios correspondientes al seguro sin tener en cuenta otros ingresos o gastos distintos

a la actividad aseguradora.
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El resultado neto también se integra por el fondo especial, que de acuerdo a la CNSF debe ser el .2% de las
primas totales, se consideran también los gastos de administracién que incluyen (honorarios de proyectos,

honorarios de sistemas, servicios generales, cuotas y gastos legales y el IVA no acreditable).

Cuadro 2.6
Evolucion de productos financieros

Total Compaiiia Seguros de Vida
6mina
2012 14 88 71 8
2013 -29% 10 66 47 4
2014 22% 12 78 57 10
2015 19% 14 101 59 12
2016 50% 21 99 131 27

El producto financiero de la compafia aseguradora es un ingreso importante sin embargo en ocasiones se
excluye de la utilidad para medir la rentabilidad del negocio como tal, que es el de so6lo vender seguros,
independiente a las estrategias de inversion que se tengan. Esto como una manera de analizar la rentabilidad
técnica. Posterior a ello, veremos el producto financiero que depende de variables independientes a las de la
operacion propia de la aseguradora.

Figura 2.5
Evolucion de productos financieros
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Los principales aspectos a analizar sobre esta linea son:

o Tipos de instrumentos en los que se tiene inversiones

o Siexiste algun corte de cupdn en el periodo o alguna venta

e Las variaciones de tasas

o  Comparacion mensual y acumulada contra el mes inmediato anterior

e  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del presupuesto

e  Comparacion mensual y acumulada contra el mismo mes del afio inmediato anterior

2.3 Descripcion del proceso de planeacion

El proceso de planeacién financiera en una compafiia de Banca Seguros comienza con el establecimiento de
metas de crecimiento respecto al afio anterior que dependeran de supuestos como son, indicadores
macroeconémicos, de rentabilidad por producto, de crecimiento, de penetracidn en el mercado, de siniestralidad y

de gastos, para dar comienzo a las metas que busca la alta direccién para con su empresa.

Estas metas se disefian para los principales indicadores de la compafiia, entre los mas comunes podemos
mencionar el incremento en la prima emitida, el incremento en la utilidad y, por lo tanto, un incremento en el

indicador de rentabilidad.
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Figura 2.6
Establecimiento de metas de ventas por sucursal, forma de pago, productos y region
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A partir de ello es que se tiene que pensar en las estrategias que seran el motor para lograr esta ambicién y que
implican un reto para la compafiia que debe analizar el volumen y rentabilidad de sus productos para encontrar la

combinacién que llevara a lograr el cumplimiento de sus metas.
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CAPITULO 3.
METRICAS E INDICADORES DE RENTABILIDAD

3.1 Introduccion

La situacién financiera en la compafia aseguradora es uno de los asuntos de mayor importancia para evaluar su
desempenio. La informacién que presentan los estados financieros es de gran utilidad en el establecimiento de un
buen proceso de planeacion como para la toma de decisiones a nivel estratégico; sin embargo, se debe tener
cuidado en el andlisis de las cifras que los estados de resultados presentan, pues las cifras observadas sin
detenimiento pueden conducir a conclusiones erréneas. En este sentido, y con el objetivo de evitar
interpretaciones inadecuadas es necesario realizar un analisis con mayor profundidad sobre esta informacion y

este se logra a través de ciertos indicadores y métricas.

En los siguientes apartados se daran a conocer los aspectos técnicos que sigue una compafiia aseguradora de
Banca-Seguros en su proceso de planeacion financiera. Se describird a detalle la definicidon de indicadores y

métricas utilizadas dentro de la Aseguradora para el analisis asi como su aplicacién e interpretacion.

Los indicadores que aqui se determinan y siguen, sirven como guia para generar las proyecciones del estado de
resultados para la Aseguradora, con ellos se pueden determinar rangos adecuados de rentabilidad, permiten
entender que cada producto tiene sus particularidades y que tanto comercialmente como técnicamente tienen un

desempefio distinto.

En este sentido, es que el encargado de planeacién financiera tiene el reto de optimizar los recursos con los que
cuenta, teniendo en consideracion la informacién con la que cuenta a nivel macro y a nivel producto para
desarrollar un plan financiero analizado, con indicadores sustentados tanto por las estimaciones técnicas como

por la informacion historica tal que haga posible los resultados esperados.

3.2 Diseno de indicadores de rentabilidad

El anélisis con base en indicadores de rentabilidad puede ser utilizado para observar la historia de la
Aseguradora, evaluar su situacion presente, determinar probabilidades o incluso para establecer tendencias y
aportan beneficios a la planeacién financiera como:

1. Facilitan la toma de decisiones para la direccion de la Aseguradora.
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2. Facilita la determinacion de objetivos, planteamiento de politicas de planeacién y control.
3. Proporcionan informacién a los usuarios sobre la rentabilidad de la Aseguradora.

4. Proporciona informacion para el planteamiento de planes estratégicos y financieros.

Para su disefio se debe de analizar el estado de resultados a manera de establecer aquellos conceptos que
impactan al resultado de manera importante y sobre los cuales se tiene que trabajar para mejorar el resultado sin
perder de vista el principal objetivo, que es obtener un panorama de la situacién financiera de la compaifiia,

relacionando y comparando dichos indicadores desde un nivel general.

3.21 Formula

A continuacién se presenta un cuadro en donde se encuentran las razones tomadas en cuenta para generar
dichos indicadores, mismas que daran una linea de partida para que se pueda analizar la razonabilidad de las

estimaciones mediante parametros definidos o rangos adecuados.

+ Primas Emitidas Prima Cedida
- Primas Cedidas ~ Prima Emitida

Inc Rva = Primas Retenidas

- Prima Emitida

- Incremento de Reservas

__ PrimaDevengada
= Primas Devengadas " PrimaEmitida

~Costo Adquisicion - Costo neto de Adquisicion

= Siniestros Retenidos, Obligaciones Contractuales, Rva Dividendos
= Resultado Técnico _ Siniestralidad
Prima Devengada

" PrimaEmitida

= Costo Operativo

Gasto de Administracion

_ Costo Operativo Otros gastos de Operacién
Prima Emitida K
= Resultado Operativo

+ Productos Financieros _ ResultadoOperativg
- Otras Reservas ﬁ " Prima Devengada
Otras Reservas
_ ResultadoNeto Reserva de Previnsion
~ Prima Emitida g Reserva Catastrofica
Resultadolito

= Impuestos " Prima Emitida

+ Resultado en subcidiarias

= Resultado Neto

27



3.2.2  Andlisis por rangos

Prima Retenida: esta se analiza mediante la razén de Prima Cedida / Prima Emitida y los parametros
dependeran de los contratos de reaseguro con los que cuenta la aseguradora, (excedentes, cuotaparte, etc) y del

nivel de riego que quiere asumir la aseguradora para cada producto.

Ejemplo 1: Presentamos un producto asociado a un crédito de consumo, que contiene una cobertura de
desempleo, debido a que se tiene el conocimiento de que hay alta probabilidad de reclamaciones por desempleo,
la aseguradora tiene un contrato de reaseguro cuota parte al 90% por lo que la razén antes mencionada siempre

deberia ser 90% como se muestra:

Cuadro 3.1
Analisis de prima retenida por productos asociados a créditos de consumo

Pma Emi/Pma
Ced
Prima Emitida 33,946 40,181 54,225( 43,700| 45,971| 44,829| 42,792| 46,867
Prima Cedida |-30,551| -36,163(-48,802(-39,330|-41,373|-40,346|-38,512(-42,180

% -90%

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Ejemplo 2: Presentamos un producto de vida tradicional vendido a través de una ventanilla en la sucursal
bancaria, que contiene varios planes, por lo tanto sumas aseguradas diversas, es uno de los productos mas
rentable por lo que se desea asumir el riesgo completo, sin embargo la compafiia a decidido tener un contrato de
excedentes el cual cubre aquellas pélizas que se siniestren y tengan sumas aseguradas muy altas (limite
estipulado en el contrato) por ello se observa una tendencia muy lineal salvo pequefios brincos que indican que
en esos periodos existieron siniestros cuyas sumas aseguradas son altas y se debi6 reconocer un mayor nivel de

prima cedida.

Cuadro 3.2
Analisis de prima retenida por productos asociados a un plan de vida individual

Pma Emi/Pma
Ced

Prima Emitida |113,464| 107,612(107,950(100,385|102,753|120,921(132,471(115,179

Prima Cedida -601| -1,871| -2,000{ -3,335 -2,517

% 11% -4% -1% -2% -2% -3% -2% -2% -2% -2% -2% -1%

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

28



Prima Devengada: Es una de las lineas primordiales, y depende de la prima emitida; asi como de un adecuado
calculo y estimacion de reservas técnicas dentro de las cuales existen particularidades; sin embargo, se pueden
analizar a un nivel macro con la razén de prima devengada / prima emitida, en donde se espera ver un nivel
adecuado de prima devengada debido a que con ella es con la que se espera hacer frente las obligaciones por lo
que los rangos razonables se encuentran entre el 70% y un 85% de la prima que se emite, teniendo en cuenta

que las metodologias de reservas son distintas entre productos.

Cuadro 3.4
Analisis de prima devengada

Pma Dev/Pma

Erni Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Prima Emitida |329,129| 342,033|369,378|379,983|339,800(370,207(407,291|381,129 361,077| 475,277
288,701| 373,776

%

Siniestralidad: su indicador esta dado por siniestralidad / prima devengada, en una compaiiia de Banca Seguros
esté indicador puede varias dependiendo del producto, a nivel general este indicador deberia estas entre el 10 %
y el 30%, sabiendo que los productos que se ofertan en el banco no tienen sumas importantes o son pocos los
asegurados con altos niveles. Asi mismo existe un alto nivel de asegurados que no reclaman adecuadamente sus
coberturas, su estimacién depende regularmente de frecuencia o severidad y este es un estudio que se lleva a

cabo en las areas técnicas de las compaifiias.

Cuadro 3.5
Analisis de siniestralidad

Siniestros/Pma Total
/ Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Anual

Costo de adquisicion: Esta es la linea donde se registran las comisiones que paga en este caso al aseguradora
al banco por vender sus productos, es por ello que es una razén que depende directamente de la prima emitida y
en donde puede existir un mix de % que hace un poco mas complejo ver a nivel total. Sin embargo al saber el
porcentaje de comisiones por producto nos podemos asegurar de su correcto calculo en el Estado de Resultados,
en este caso la gama de productos de la cartera de Vida paga desde un 10% a un 55% de comisiones y asi se

observa a nivel total.
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Cuadro 3.6
Analisis de costos de adquisicion

Comisiones/ . ) ) . ) . Total
i Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Pma Emi Anual

314,839| 280,617 288,701( 373,776
-149,302( -114,863 -149,346( -193,921
% -47% -41% -48% -48% -48% -53% -49% -53% -52% -52% -50% -47% -49%

Gastos: Los gastos (administracion y operacion) es otro de las lineas importantes a gestionar, los rangos
dependen mucho de la formada de administracion de la compafiia, en el caso de banca seguros puede menos
complejo, sin embargo es de igual forma dificil tener una metodologia de asignacion de todos los gastos de la

compaifiia. A nivel total el rango debe estar entre 10% y 30% de la prima devengada.

Cuadro 3.7
Analisis de gastos

Gastos/ Pma
/ Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

314,839( 280,617 300,700 295,643 296,746 281,757 320,255 288,701 373,776 290,875
-48,463| -60,202| -52,220| -57,713| -57,442| -41,839| -30,148 -30,148
% -15% -21% -17% -20% -19% -15% -9% -10% -10% -8% -10% -10% -14%

3.23  Analisis por desviaciones

Después de observar las tendencias generadas mediante estos indicadores tanto de la historia como de los
resultados actuales, se pueden observar desviaciones en la tendencia sobre las cuales se debe indagar, con la
finalidad de conocer la razon de la desviacion y asi saber si es un factor que ocurrird de igual forma para nuestra

estimacion o simplemente fue un acontecimiento extraordinario.

Cuadro 3.8
Ejemplo de analisis por desviaciones en la tendencia

Prima
Emitida Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Prima Emitida| 8,866| 17,093|890,073|18,818|19,000|17,465|16,417| 15,963 13,124 11,495 10,982 10,225 1,049,521
Inc 93%| 5107%| -98% 1% -8% -6% -3% -18% -12% -4% -7%
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La emision de prima mensual que se muestra, podemos observar un incremento inusual respecto de los demas
meses en marzo, motivo por el cual se debe obtener mas informacion al respecto pues no sabemos si esto es un

efecto que solo ocurrié en este periodo o es algo que ocurre afio con afio.

Para conocer esta informacion es importante tener un panorama general del producto que se esta revisando y los
datos son:
e Producto de banca-seguros (vida hipotecario), es decir, es un producto asociado al crédito hipotecario
que solicitan los clientes.
e La forma de pago es anual y también la vigencia es anual que se cobra al momento de otorgar el
crédito.
¢ Una sola péliza contratada por el banco con vigencia anual que comienza el 01 de marzo, con los

certificados correspondientes al nimero de clientes que contrataron el crédito.

Con esta informacion podemos notar que este comportamiento presentado es normal ya que esta prima
corresponde a la emision de una sola péliza en la cual se encuentra asegurados los clientes del banco con
crédito hipotecario y cuya vigencia comienza en marzo, lo que nos indica que el incremento dado en marzo
corresponde a la renovacion de esta poliza y que en los meses subsecuentes la emision corresponde a entradas
y salidas de clientes que ya sea pre pagan su crédito y piden la devolucion de primas no devengadas asi como

cliente nuevos por los cuales solo se emiten los meses restantes para la renovacion.

Figura 3.1
Analisis del comportamiento de la emisién

Renovacién de
Pdliza
e Prima Emitida
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Por lo tanto debemos saber que en este producto existe este comportamiento en la emision y debemos seguirlo

para considerarlo en nuestras estimaciones.

3.3 Resultados de la proyeccion

Finalmente y con base en lo descrito en los puntos anteriores, llegamos a una de las actividades principales de
Planeacion Financiera en la aseguradora. Hablamos de los Resultados proyectados, es aqui donde se plasma

con cifras la estrategia de la compafiia para alcanzar sus metas de crecimiento de cara los afios siguientes.

Este es un proceso que lleva a cabo el area de Planeacion Financiera en coordinacion con todas las areas de la
aseguradora, buscando que cada experto de su area proponga una proyeccion alineada a las estrategias de le
empresa y con supuestos sostenibles, cada area entonces es responsable de su proyeccion y de la metodologia

utilizada y la funcién Planeacion financiera es, ademas de coordinar, analizar la razonabilidad de las cifras.

Para ello utilizamos las técnicas e indicadores antes mencionados, dando pie a un andlisis de alto nivel que
permite identificar desviaciones en indicadores o variaciones no esperadas en las proyecciones y, a partir de ello

poder tomar decisiones que favorezcan los resultados.
Los siguientes cuadros muestran los resultados de una proyeccion para el 2019 hecho en el 2018, de una cartera

de productos de vida ofertados en Banca Seguros y los correspondientes indicadores de manera mensual y

anual y algunos escenarios factibles sobre los cuales se analizaran acciones a tomar.
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3.3.1  Proyeccion Inercial

Estado de Resultados Vida Banca Seguros
Proyectado

+ Primas Emitidas 1,022.6 1,654.7 1,645.1 1,789.4 1,897.9
- Primas Cedidas -28.8 -44.1 -58.2 -44.0 -47.7

= Primas Retenidas

= Resultado Técnico
- Costo Operativo
Gasto de Administracidon
Otros gastos de Operacién
= Resultado Operatlvo

= Resultado Neto (antes de impuestos)
- Impuestos
+ Resultado en subcidiarias

= Resultado Neto

2016

1,610.6

914.7

979.5
-264.3
0.0

2017

1,586.8

1,010.7

1,090.1
-303.4
0.0

2018

1,745.4

1,128.4

1,244.3
-346.3
0.0

—386.5
0.0

2016 vs 2015

61.8%
53.4%
62.1%
692.3%
42.3%
41.7%
71.7%
38.2%
36.4%
49.1%
22.0%
38.3%
-15.9%
32.7%
19.9%
0.0%
38.1%

2017 vs 2016

-0.6%
32.1%
-1.5%
-79.8%
12.2%
-2.9%
35.8%
11.0%
16.7%
17.2%
16.1%
10.5%
22.6%
11.3%
14.8%
0.0%
10.0%

2017 vs 2018

8.8%
-24.4%
10.0%
-119.4%
14.1%
30.9%
3.0%
13.5%
34.2%
43.7%
20.9%
11.6%
46.0%
14.1%
14.1%
0.0%
14.1%

2019 vs 2018

6.1%
8.3%
6.0%
-346.8%
4.1%
1.7%
16.5%
2.1%
1.0%
2.7%
-1.8%
2.3%
15.9%
3.5%
11.6%
0.0%
0.4%

Prima Cedida / Prima Emitida

Inc Rva / Prima Emitida

Prima Devengada / Prima emitida

Costo neto de Adq / Prima Emitida

Costo de Siniestralidad / Prima Devengada

Costo operativo / Primas emitidas

Resultado Operativo / Prima Devengada

Resultado Neto (antes de impuestos)/ Prima Emitida
Resultado Neto / Prima Emitida

-2.8%
-3.0%
94.2%
-13.8%
-10.8%
-5.6%
68.6%
72.2%
361.0%

-2.7%
-14.5%
82.9%
-12.1%
-13.0%
-4.7%
66.7%
59.2%
498.6%

-3.5%
-2.9%
93.5%
-11.8%
-15.7%
-5.6%
65.7%
66.3%
548.5%

-2.5%
0.5%
98.1%
-14.2%
-14.2%
-6.9%
64.3%
69.5%
626.1%

-2.5%
-1.2%
96.3%
-13.6%
-15.9%
-6.6%
63.2%
67.9%
628.7%

*Cifras en millones de pesos
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La primera vista muestra el resultado acumulado anual en donde observamos:

¢ Primas Retenidas: Se observa un incremento del 6.1% respecto el afio anterior sostenido por la estrategia
de ventas del banco, ligeramente debajo del incremento que se tuvo el afio anterior como parte del entorno
macroecondmico del pais. Mientras que los contratos de reaseguro se mantendran con las mas mismas
condiciones que el afio anterior como podemos ver en el indicador de Prima Cedida / Prima Emitida que se

mantiene en 2.5%.

o Primas Devengadas: El indicador de este rubro se es de 96.3% acorde al comportamiento de la reserva
para este tipo de productos que en su mayoria son de pago mensual al final de cada periodo por lo que casi

se devenga toda la prima emitida.

e Costo neto de Adquisicion: el indicador muestra un 13.6%, ligeramente menor al afio anterior y en los
niveles de afios anteriores, sin embargo para tener mas claro este indicador debemos abrir sus
componentes, Comisiones pagadas al banco y Comisiones de Reaseguros cada uno con respecto de la
prima emitida y cedida respectivamente, el que puede ser méas estable es el de prima emitida / comisiones
al banco ya que este % es parte del convenio que se tiene y normalmente es un % fijo por producto, en este
caso en particular es del 15% ligeramente mayor al afio anterior derivado de un incremento de comisiones al
banco buscando una mejora en la produccion. Por otro lado el indicador de Reaseguro es un poco mas
volatil ya que estas comisiones se pagan dependiendo del nivel de siniestralidad y por vigencia de contrato,

por lo que de nuevo se observa un mix.

= Costo neto de Adquisicion |

- Comisiones al Banco -150.4 -270.3
+ Comisiones de Reaseguro 9.5 12.1
Com al Banco / Pma Emi -15% -13% -13% -15% -14%
+ Com Rea / Pma ced -33% -25% -33% -19% -25%

*Cifras en millones de pesos

e Costo neto de siniestralidad: el indicador nos muestra un 15.9% por arriba del afio anterior derivado

de un incremento en la cartera vigente que podemos deducir por el incremento en primas.
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¢ Resultado Neto (antes de impuestos) Finalmente este es el indicador que nos muestra el margen que
se tiene por cada peso de prima emitida en estos productos. Para esta proyeccion tenemos un 67.9%

1.7% debajo del afio anterior, impulsado por el incremento en la siniestralidad.
Ademas se presenta el estado de resultados proyectado mensualmente para observar la estacionalidad de la

cartera y de nuevo poder identificar algunas variaciones que debamos tener claras al momento de explicar y

defender la proyeccion.
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Estado de Resultados Vida Banca Seguros Proyectadoj Enero ;Febrero Marzo = Abril | | Mayo Junio = Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembreéchiembreé otal Anual

+ Primas Emitidas 143 4i 149. 1 163. 5 160 165 154 158 4 164.9 156.9; 165.0 159. 0 157. 7 1,897.9
- Primas Cedidas 4.5 4.1 4.0 3.9 4.0 3.8: 3.7 47.7

= Primas Retenidas ‘ 139 7 1446 159.4 156 3 161 4 150 2 15 .5 160.8 153.1  161. 0 155. 3 154.0 1, 850 p
-E_
= Primas Devengadas | 67.3 145.2, 230.2 147.00 155.2. 145.6 153.0 157.0 154.3 155.9 155. 0 161. 4 1,827.1
- Costo neto de Adquisicion -30.7{ -19.3 -26.3} -20.6, -18.7; -18.3} -21.1} -21.4 -20.2 -20.9 -20.2 -20.6 -258.2
- Costo neto de Siniestralidad -9.5{ -21.8; -20.3} -20.9, -23.9; -21.5| -21.8f -23.5 -38.8 -21.6 -25.1 -41.8 -290.6
= Resultado Técnico . 271 104.1 183.7 105.4 1125 105.8 110.1 112.0 95.3 1134 109.7% 99.0? 1,278.2
- Costo Operativo -10.5 -9.1 -9.3 -9.1; -10.0/ -10.1}{ -10.6; -10.7 -10.6 -10.6 -10.8 -12.9 -124.3

Gasto de Administracién -5.4 -5.5 -6.3, -5.9, -6.3} -6.4{ -7.0 -7.3 -6.8 -7.0 -7.1 -8.0 -78.9

Otros gastos de Operacion -5.1 -3.6 -3.0 -3.2 -3.7, -3.7 -3.6 -3.4 -3.8 -3.5 -3.7 -4.9 -45.4

= Resultado Operatlvo . 166 95.0 1744 963 102.6 957 99. 43 101.3 84.7 102.9 98. 9% 86. 1 1,153.9
+ Productos Financieos | 91] 83 108 110 9.8 113 120/ 114 101 124 139 142 1344

= Resultado Neto (antes de impuestos) . 257 103.2 185.2 107.3 112.4 107.1 111. 5} 112. 7; 94.8 1153 112. s 100. 3: 1,288.3

- Impuestos -7.7{ -31.0{ -55.6 -32.2, -33.7, -32.1} -33.4] -33.8 -28.4; -34.6 -33.9 -30.1 -386.5
+ Resultado en subcidiarias 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
= Resultado Neto ‘ | ‘ | ‘ ‘ ‘

Prima Cedida / Prima Emitida 2.6%| 3.0%| 2.5% 2.5%| 2.5%| 2.4%| 2.4% 2.5% 2.5% 2.4% 2.4% 2.4% 2.5%
Inc Rva / Prima Emitida -50.4%, 0.4%| 43.3%, -5.8%| -3.7%| -3.0%| -1.0% -2.4% 0.8%; -3.1% -0.1% 4.7% -1.2%
Prima Devengada / Prima emitida 46.9%| 97.4%|140.8%| 91.7% 93.7%| 94.6%| 96.6%| 95.2% 98.3%; 94.5% 97.5% 102.4% 96.3%
Costo neto de Adq / Prima Emitida -21.4% -12.9%| -16.1%{-12.9%-11.3%-11.9%-13.3%| -13.0% -12.9%; -12.6% -12.7% -13.1% -13.6%
Costo de Siniestralidad / Prima Devengada -14.1%; -15.0%| -8.8%|-14.2% -15.4%-14.8%|-14.2%} -15.0% -25.1% -13.8% -16.2% -25.9% -15.9%
Costo operativo / Primas emitidas -7.3%| -6.1%, -5.7% -5.7%| -6.0%| -6.6%| -6.7% -6.5% -6.8%; -6.4% -6.8% -8.2% -6.6%
Resultado Operativo / Prima Devengada 24.6%, 65.4%, 75.7% 65.5%| 66.1%| 65.7%| 65.0%; 64.5% 54.9%; 66.0% 63.8% 53.3% 63.2%
Resultado Neto (antes de impuestos)/ Prima Emitida 17.9%| 69.2%113.3% 66.9%| 67.9%| 69.5%| 70.4% 68.4% 60.4%; 69.9% 70.9% 63.6% 67.9%
Resultado Neto / Prima Emitida 12.5%, 50.4%, 90.4% 52.3%| 54.9%| 52.2%| 54.4% 55.0% 46.3%! 56.3% 55.1% 48.9% 628.7%

*Cifras en millones de pesos

36



3.3.2 Escenarios adversos.

Es un hecho que las proyecciones estan construidas sobre supuestos que pueden o no cumplirse, y es ante esta
situacién que el area de Planeacion Financiera debe estar preparada para reaccionar ante posibles desviaciones
en el resultado esperado, derivado de los riesgos que tienen cada uno de los supuestos sobre los cuales estan
basadas las proyecciones. Sin embargo sabemos que hay conceptos mas sensibles a cambios que otros y es

por ello que se realizan escenarios sobre los mas importantes

3.1.2.1 Cumplimiento de la meta de ventas al 70%

Estado de Resultados Vida Banca Seguros

2015 2016 2017 2018 2016 vs 2015 2017 vs 2016 2017 vs 2018 2019 vs 2018
Proyectado
+ Primas Emitidas | 1,022.6 1,654.7 1,645.1! 1,789.4 ,328.5] 61.8% -0.6% 8.8% -25.8%
- Primas Cedidas | -28.8 -44.1E -58.2! -44.0 -33.4; 53.4% 32.1% -24.4% -24.2%
= Primas Retenidas 993.9 1,610.6 1,586.8 1,745.4 b 62.1% -1.5% 10.0% -25.8%
162 | 6923%  79.8%|  -119.4%|  -272.8%
= Primas Devengadas 963.7 1,371.4 1,538.6 1,754.8 : 42.3% 12.2% 14.1% -27.1%
- Costo neto de Adquisicién -199.7| -193.9] -253. -180.8; 41.7% -2.9% 30.9% -28.8%
- Costo neto de Siniestralidad -178.4E -242.2| -249. -203. 71.7% 35.8% 3.0% -18.4%
= Resultado Técnico 993.3 1,102.5 . 38.2% 11.0% 13.5% -28.5%
- Costo Operativo -57. -78.6 | -123. -87.0 36.4% 16.7% 34.2% -29.3%
Gasto de Administracion -30. -45.6| -53.5 -76. -55.3] 49.1% 17.2% 43.7% -28.1%
Otros gastos de Operacion -27. 32.9] -38.2| -46. 318! 22.0% 16.1% 20.9% -31.3%
= Resultado Operativo 914.7 1,010.7 1,128.4 5 38.3% 10.5% 11.6% -28.4%
+ Productos Financieros 64.8| 79,4E 115.9 10 -15.9% 22.6% 46.0% -18.8%
= Resultado Neto (antes de impuestos) 979.5 1,090.1 1,244.3 . 32.7% 11.3% 14.1% -27.5%
- Impuestos -220. - -303.4E -346. -270. 19.9% 14.8% 14.1% -21.9%
+ Resultado en subcidiarias . . 0.0‘, . .0} 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
= Resultado Neto . H 5 38.1% 10.0% 14.1% -29.7%
Prima Cedida / Prima Emitida -2.8% -2.7% -3.5% -2.5% -2.5%
Inc Rva / Prima Emitida -3.0% -14.5% -2.9% 0.5% -1.2%
Prima Devengada / Prima emitida 94.2% 82.9% 93.5% 98.1% 96.3%
Costo neto de Adq / Prima Emitida -13.8% -12.1% -11.8% -14.2% -13.6%
Costo de Siniestralidad / Prima Devengada -10.8% -13.0% -15.7% -14.2% -15.9%
Costo operativo / Primas emitidas -5.6% -4.7% -5.6% -6.9% -6.6%
Resultado Operativo / Prima Devengada 68.6% 66.7% 65.7% 64.3% 63.2%
Productos Financieros / Prima Devengada 8.0% 4.7% 5.2% 6.6% 7.4%
Resultado Neto (antes de impuestos)/ Prima Emitida 72.2% 59.2% 66.3% 69.5% 67.9%
Resultado Neto / Prima Emitida 50.6% 43.2% 47.8% 50.2% 47.5%

*Cifras en millones de pesos

En este escenario pretendemos evaluar el resultado de no poder cumplir con el compromiso de ventas dado

cambios en el entorno socioecondmico del pais.

Y aunque los margenes permanecen, el crecimiento respecto del afio anterior es bastante
desfavorable e inaceptable para la direccidon de la empresa. Por lo tanto se trabajara en el siguiente
plan de contingencia que se llevard a cabo en cuanto se observen 3 meses de decremento del 25% a
las ventas, con las siguientes acciones:
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1. Identificar que producto de la cartera de oferta es el que se estd quedando por debajo, si es
uno o varios los 2 principales.

2. Prepara un analisis de tarifas y edades promedio a las que se oferta el producto para saber si
se pude otorgar algun descuento que permita hacer atractiva nuestra oferta, de esta manera
no dejarla caer.

3. Sies el casoimplementar. De lo contrario evaluar el 2 producto y realizar la misma accion.

En el caso de que ninguno de los 2 primeros productos identificados soporten un descuento se

debera:

1. Implementar un programa de capacitacién actualizado para el producto, con el que se le
informe a la fuerza de ventas del seguimiento y se refuercen conocimientos del producto
pero que también fortalezca el método de venta.

3.1.2.2 Incremento de siniestralidad de un 10%

Estado de Resultados Vida Banca Seguros

2015 2016 2017 2018 2016 vs 2015 2017 vs 2016 2017 vs 2018 2019 vs 2018
Proyectado
1,022.6/ 1,654.7 1,645.1 1,789.4 61.8% -0.6% 8.8% 6.1%
- Primas Cedidas -28.8/ -44.1 -58.2 -44.0 53.4% 32.1% -24.4% 8.3%
= Primas Retenidas 993.9 1,610.6 1,586.8 1,745.4 62.1% -1.5% 10.0% 6.0%
692.3%|  79.8%|  -119.4%  -346.8%
= Primas Devengadas 963.7 1,371.4 1,538.6 1,754.8 42.3% 12.2% 14.1% 4.1%
-140.9| -199.7 -193.9 -253.9 41.7% -2.9% 30.9% 1.7%
- Costo neto de Siniestralidad —103.9: -178.4 -242.2 -249.4 71.7% 35.8% 3.0% 39.8%
= Resultado Técnico 718.8 993.3 1,102.5 1,251.4 38.2% 11.0% 13.5% -2.5%
- Costo Operativo i -91.7 -123.1 36.4% 16.7% 34.2% 1.0%
Gasto de Administracion -53.5 -76.8 49.1% 17.2% 43.7% 2.7%
Otros gastos de Operacion | -38.2 -46.2 22.0% 16.1% 20.9% -1.8%
= Resultado Operativo 661.2 914.7 1,010.7 1,128.4 38.3% 10.5% 11.6% -2.9%
-15.9% 22.6%)  46.0% 15.9%
= Resultado Neto (antes de impuestos) 738.2 979.5 1,090.1 1,244.3 32.7% 11.3% 14.1% -1.1%
- Impuestos -220.5| -264.3 -303.4 -346.3 19.9% 14.8% 14.1% 6.6%
+ Resultado en subcidiarias 0.0/ 0.0 0.0 0.0 . 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
= Resultado Neto 517.8 715.2 786.7 898.0 0 38.1% 10.0% 14.1% -4.1%
Prima Cedida / Prima Emitida -2.8% -2.7% -3.5% -2.5% -2.5%
Inc Rva / Prima Emitida -3.0% -14.5% -2.9% 0.5% -1.2%
Prima Devengada / Prima emitida 94.2% 82.9% 93.5% 98.1% 96.3%
Costo neto de Adq / Prima Emitida -13.8% -12.1% -11.8% -14.2% -13.6%
Costo de Siniestralidad / Prima Devengada -10.8% -13.0% -15.7% -14.2% -19.1%
Costo operativo / Primas emitidas -5.6% -4.7% -5.6% -6.9% -6.6%
Resultado Operativo / Prima Devengada 68.6% 66.7% 65.7% 64.3% 60.0%
Productos Financieros / Prima Devengada 8.0% 4.7% 5.2% 6.6% 7.4%
Resultado Neto (antes de impuestos)/ Prima Emitida 72.2% 59.2% 66.3% 69.5% 64.8%
Resultado Neto / Prima Emitida 50.6% 43.2% 47.8% 50.2% 45.4%

*Cifras en millones de pesos
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Ante este escenario se observa un incremento de 3,2% al ratio de siniestralidad, y en consecuencia el

decremento en el margen pasando de 47.5% a 45.4% por lo que se anticipan las siguientes acciones.

1.

Revisién de los contratos de reaseguro para identificar alguna area de oportunidad en la negociacion de
la renovacion. Con lo que se busca una mayor proteccion de reaseguro en para contener el impacto de

este incremento en el resultado.

Revisién de condiciones generales de los productos para identificar coberturas en las cuales la
documentacion requerida para pago de siniestros sea poca o de facil acceso y se preste a que el

aseguro presente documentacion apdcrifa, evitando la posibilidad de fraude y su impacto en resultados.
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CONCLUSIONES

La planeacién financiera en una compafiia aseguradora se sustenta a partir de un analisis por medio de
indicadores, desviaciones y variaciones, los cuales permitiran identificar posibles problemas o areas de mejora;
asi como soluciones ante posibles escenarios adversos. Para este fin, es importante contar con el mayor
conocimiento posible de la cartera de productos, conocer las caracteristicas principales de los productos, las

condiciones generales, identificar al asegurado objetivo, estrategias de colocacion, entre otros.

Es importante el conocimiento financiero para construir y desarrollar indicadores que permitan identificar y
analizar de manera correcta las tendencias o comportamientos de los productos que se ofertan, lo cual implica

indicadores que se adapten ellos, asi como su interpretacion.

Finalmente se puedes proponer y aplicar modelos de proyeccion para realizar un plan financiero que sea lo méas
apegado a la realidad posible en cuanto al comportamiento de los productos y su forma de venta, mismo que
servira para conocer el rumbo que queremos que tome la compafiia y las acciones tomar ante eventos

inesperados.

Asi que la carrera de actuaria desarrolla estas habilidades, otorgando, conocimientos técnicos (formando
actuarios con conocimientos técnicos de reservas de seguros), financiero (formando actuarios con bases
financieras), capacidad de analisis (formando un pensamiento analitico al ser una carrera con conocimientos
solidos de matematicas). Desarrollando alumnos capacitados para desarrollar una de las actividades mas

valoradas por las impresas, por la importancia e impacto que tiene en el negocio.
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