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PROLOGO

El presente reporte de trabajo profesional, se refiere a la “Aplicacion de Métodos
Actuariales en el Seguro de Vida Grupo”, con base en el Reglamento del Seguro de
Grupo publicado el 7 de Julio de 1962. Cabe aclarar que aun y cuando dicho
Reglamento fue modificado, originando una nueva versiéon publicada en el Diario
Oficial de la Federacion el pasado mes de Julio del 2009, el analisis de la investigacion

del presente trabajo, ya estaba concluido para esa fecha.

Especificamente en este trabajo, se trata el producto Vida Grupo PyMEs que ofrece la
Compania Aseguradora a miembros de organizaciones legalmente constituidas como
personas morales cuya ocupacion tiene un riesgo normal (administrativo); con
condiciones muy favorables en costo de administracion, y buscando proteger a los

empleados de pequefias y medianas empresas.

Para este efecto es necesario considerar el marco normativo aplicable en la
modelacion del Seguro de Vida Grupo, como una herramienta actuarial que permite
cuantificar la prima de riesgo que es el costo real del riesgo asumido por la compaiiia
aseguradora, sin tomar en cuenta los gastos de gestion ni otros conceptos®. Dicho
costo deberd también cumplir con normas y politicas de suscripcion definidas por la
empresa otorgante; como un grupo de empleados del mismo patron o contratante con
un mismo riesgo ocupacional normal (en este caso de PYMES), que estén en servicio

activoy sean menores de 64 afios de la edad, que es el limite de aceptacion.

1 . “Curso de Introduccién al Seguro” Mapfre., Capitulo 2, pagina 28



Por lo anterior, esta cuantificacion se ha denominado como “Cotizador”, el cual tiene
como objetivo generar el importe de la prima de tarifa que es la que aplica la compafia
aseguradora por un riesgo determinado para una cobertura concreta. Esta formada
por la prima pura® més los gastos de administracion, gastos de adquisicion, gastos

de cobranza, de liquidacion y, en su caso, margen de seguridad y utilidad.

En este proceso de cuantificar el riesgo; es decir, de prever un acontecimiento que
ocurre al azar y produce un dafio (siniestro), se busca compensar a este ultimo bajo
dos grandes instituciones: la Seguridad Social y los seguros privados; considerando
que ante el riesgo caben tres posturas: la indiferencia, la prevencién y la prevision.
Mediante la prevision, el sujeto adopta medidas para constituir un fondo econémico
con el que hace frente a un posible siniestro, a través del ahorro, el auto seguro vy el

seguro.’

Es importante también considerar en forma adicional al marco normativo, una serie de
hipétesis de tipo actuarial entendiéndose como tal, el conjunto de supuestos que
afectaran el costo del plan. El costo es la obligacion asumida por la compafiia
aseguradora en relacién a la indemnizacion que se otorga al asegurado o0 a sus

beneficiarios por tipo de riesgo, como especulativos y puros®.

Estas hipétesis se clasifican con base en la variable aleatoria del tiempo, medida
desde el punto de vista matematico y financiero. El primero asociado a la funcién de
probabilidad sobre la muerte, alin cuando también existen variables de modelacion

que involucran otros decrementos (por ejemplo, la invalidez, caducidad, tasas de

2 Prima Pura: es el resultado de sumar la prima de riesgo méas el recargo por gastos de administracion
solamente. “Curso de Introducciéon al Seguro” Mapfre., Capitulo 2, pagina 28
3 (ver “Curso de Introduccion al Seguro” Mapfre., Capitulo 2, pagina 18).
4 Riesgo especulativo: envuelve tanto la posibilidad de pérdida como la posibilidad de ganancia.

Riesgo Puro: unicamente implica la posibilidad de pérdida. “Curso de Introduccion al Seguro” Mapfre., Capitulo
11, pagina 28
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seleccidn, etc) y el segundo, relacionado con la inversién de los recursos de donde

procederd la indemnizacioén, conocida esta tasa de interés técnico.

Una vez definidas estas variables, es necesario considerar el aspecto administrativo,
es decir, lo que representan los gastos de emision, comision y el margen de seguridad

necesario por tratarse de una modelacion de tipo probabilistico.

Ya que se tienen consideradas las variables antes mencionadas se contintan con el
proceso de suscripcion donde se evalla y se clasifica el negocio con las condiciones

solicitadas por el cliente, para posteriormente proponer una oferta.



INTRODUCCION

“El ser humano siempre ha estado expuesto a riesgos que amenazan Su persona y
sus bienes, este a buscado por la misma exigencia encontrar una solucién ante estos
acontecimientos debido a ello se da la transferencia del riesgo al que se encuentra

expuesto. A consecuencia de esta operacion es como aparece el Seguro™.

“El seguro es una institucién previsora por excelencia que no suprime los riesgos, pero
repara sus consecuencias y procura la seguridad del patrimonio del ser humano; es
decir, solventa parte del riesgo por medio de una compensacion monetaria a los
beneficiarios por fallecimiento del asegurado o se otorga una indemnizacion al
asegurado a consecuencia de invalidez o accidente siempre y cuando este cumpliendo

con una prima ya establecida en un contrato”®

Hoy en dia los seguros de vida y su operacion dentro del sector asegurador
representan un 42% conforme a las estadisticas de la AMIS (Asociacion Mexicana de
Instituciones de Seguros) diciembre 2009; es por ello que las compafiias aseguradoras
afrontan una gran competencia en el mercado asegurador donde las acciones a favor
de los consumidores marcan la diferencia entre estar o no dentro de la competencia,
las aseguradoras tienen la preocupacién de dar el mejor servicio y estar mas
enfocadas a dar respuesta a las demandas de sus clientes de manera oportuna y
asertiva, cuyo objetivo principal es satisfacer las necesidades de proteccion en sentido
de fallecimiento y adicional los beneficios por accidente o invalidez a los asegurados;
con base a dichas eventualidades, se realiza una seleccién del riesgo; los clasifica,
analiza y evalla de acuerdo a la ocupacion; para este caso del Seguro de Vida Grupo

PyMEs so6lo acepta un riesgo normal a diferencia de otros productos como es el caso

5 Tesis “Proyecto de texto de la materia Introduccion al Seguro de Vida” José Cosi6é Rodriguez
6 Tesis “Proyecto de texto de la materia Introduccion al Seguro de Vida” José Cosi6é Rodriguez



de vida individual donde no sélo es la ocupacién sino otros factores como si fuman, el
tipo de sexo, entre otros; y asi posteriormente proponer una oferta econémica con
determinadas condiciones en funcién del cliente y que atienda las necesidades del
mismo, buscando siempre mantener la rentabilidad y crecimiento de la cartera en
alguno de sus grandes ramos como Dafios, Vida y Gastos Médicos; no obstante Autos
que forma parte de Dafos pero por su volumen de cartera se contempla como otro

ramo.

Este trabajo se enfoca en el Seguro de Vida Grupo PyMEs, donde el objetivo es como
se lleva acabo el proceso de suscripcion en donde se determina las condiciones del
riesgo por asumir a partir de la informacion obtenida como suma asegurada,
coberturas, beneficios adicionales, condiciones y asegurados; se establece la prima y
las condiciones de aceptacion del contrato. La prima debe ser suficiente para que la
compafia pueda cumplir con sus obligaciones ante sus clientes para cubrir sus costos
de promocion, administraciéon y garantizar un margen requerido por los accionistas’,
dicho proceso adquiere gran importancia y, sobre todo responsabilidad, pues se
maneja “Dinero” representado por una propuesta de cotizacion. La tarea del actuario
suele ser compleja debido a que se encarga de la modelacion de las primas y sera
necesario que éste cuente con conocimientos técnicos, experiencia y sensibilidad que
le permitan al suscriptor ofrecer un producto con condiciones que satisfagan
enteramente las necesidades del asegurado.

Una vez concluido el proceso del actuario, el suscriptor se encarga de la negociacion
con el area de ventas, dichas areas establecen la comisién, los gastos de
administracion y de adquisicion; asi como la utilidad. Lo anterior implica que dicho
proceso se realice en un cotizador donde se utiliza la informacién antes recabada

dentro de los pardmetros ya establecidos para definir la prima de tarifa del seguro.

7 Curso de Negocio Intermedio, pagina 2



CAPITULO I

MARCO CONCEPTUAL

1.1 EL SEGURO

El Seguro se puede entender como la necesidad de prevision para amortiguar las
consecuencias econémicas de acontecimientos riesgosos, la posibilidad de un suceso
desfavorable. El seguro también es considerado desde un aspecto social (asociacion
de masas para el apoyo de los intereses individuales), matematico (transformacién de
un valor eventual en un valor cierto), de coste (el medio mas econémico para
satisfacer una necesidad eventual), etc. Desde un punto de vista general, el seguro es
una actividad econémico-financiera que presta el servicio de transformar los riesgos de
diversa naturaleza a que estdn sometidos el patrimonio, en un gasto periédico
presupuestable que puede ser soportado facilmente por cada unidad patrimonial®.

Las aseguradoras son una identidad financiera que se encargan de cubrir los riesgos
inesperados solventando posibles dafios causados durante una eventualidad, y que
esta respondera mediante el contrato celebrado entre la Aseguradora y el objeto
asegurado con el objetivo de dar una compensacion por el dafio econémico causado

al patrimonio a consecuencia de un siniestro®.

En el Sector asegurador no se traspasa el riesgo en si, sino parte de sus efectos
financieros disminuiran asi las pérdidas que pudiera sufrir el asegurador en sus bienes
0 personas en caso de suceder un incidente no planeado que trae consecuencias
econdémicas negativas, es decir, la necesidad de adquirir esta proteccion es la
vulnerabilidad de la economia ya que sélo se tiene como Unico fin la seguridad de la

riqueza material en un futuro.

8 . “Curso de Introduccién al Seguro” Mapfre., Capitulo 1, pagina 16
9 Tesis. “Optimizacion del Proceso de Suscripcion para el Seguro de Vida Grupo" de Jorge Garcia Hernandez
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Formalizando lo anterior por parte de la aseguradora se otorga la protecciéon al ocurrir
una eventualidad mediante un contrato™, independientemente del tipo de seguro que
solicite, incluye elementos que son de vital importancia para el cumplimiento de éste;
se explica con detalle las caracteristicas del seguro contratado, los derechos y

obligaciones por ambas partes.

Los Seguros ayudan o permiten enfrentar las eventualidades que nunca se esta
exento. Se puede mencionar que la primordial funcién de las Aseguradoras es aceptar
la transferencia del riesgo a que esta expuesto el individuo y contribuir a preservar
instituciones que van desde la familia hasta los grandes complejos industriales y

comerciales.

El objetivo primordial del Sector Asegurador es brindar proteccién social y al mismo
tiempo al patrimonio el cual impulsa el desarrollo productivo administrando recursos al
sistema financiero. Y en la transformacion de riesgos econdmicos en pagos periédicos
presupuestables. Esta idea de transformacioén no ha de interpretarse en su sentido
estricto, sino en el caracter amplio de cambio que sufren las prestaciones satisfechas
por los asegurados (primas), al poder convertirse en una considerable masa de capital
capaz de responder a los riesgos de diversa naturaleza que puedan afectar a los

individuos™*

El marco normativo que rige a los seguros de vida recae en tres documentos
importantes:
1. La Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros,

2. La Ley Sobre el Contrato de Seguros

10 El Contrato es un convenio que se establece entre dos partes, el contratante o asegurado y la entidad
aseguradora que puede ser una compariia anénima o una mutualidad de seguros. . “Curso de Introduccién al
Seguro” Mapfre., Capitulo 3, pagina 42

11 . “Curso de Introduccién al Seguro” Mapfre., Capitulo 1, pagina 16.
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3. El Reglamento del Seguro de Grupo publicado el 9 de Julio de 1962; es importante
indicar que estos documentos se utilizan para efectos de la modelacion y
estandarizacion en el proceso del seguro de vida; los cuales son inspeccionados por
la Comision Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF), quien tiene la mision de
supervisar, de manera eficiente la operacion del sector asegurador y afianzador se
apegue al marco normativo, preservando la solvencia y estabilidad financiera de las
instituciones, para garantizar los intereses del publico usuario, asi como promover el
sano desarrollo de estos sectores con el propdsito de extender la cobertura de sus

servicios a la mayor parte de la poblacion.

También existe otro organismo que agrupa a las compafiias aseguradoras de México
es la Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS); su objetivo es
promover el desarrollo del sector asegurador, representar sus intereses ante
autoridades del sector publico, privado o social y proporcionar apoyo técnico a sus
asociados. Su misiobn es promover el sano desarrollo del seguro y la empresa
aseguradora, representando a sus asociadas con libertad, responsabilidad, y
solidaridad. La AMIS tiene una representacion sélida y efectiva, reconocida por todos

los actores vinculados con el sector asegurador.

A parte de las Compafilas de Seguros existen las Reaseguradoras, es una
organizacién auxiliar que mediante el contrato de reaseguro, el asegurador (cedente) y
el o los reaseguradotes (aceptante/s) acuerda ceder y aceptar, respectivamente, una
parte o la totalidad de uno o mas riesgos, acordandose coémo sera el reparto de las
primas devengadas®® de la asuncion del riesgo (primas de la pdliza del seguro) y

también el reparto de los pagos por las responsabilidades derivadas del riesgo (pagos

12 - . . . . . L
Porcion de prima correspondiente al periodo estricto de seguro transcurrido durante el ejercicio en que se ha
asumido la cobertura del riesgo.

12



de los siniestros cubiertos por la péliza). Se pueden diferenciar dos grandes grupos de

criterios para repartir las primas y las responsabilidades. (Art. 10 de la LGIMS).

1.2 SEGURO DE VIDA GRUPO

El primer tipo de Seguro de Vida Grupo se conoce como los pagos por enterramiento
que las sociedades religiosas grecorromanas proporcionaban a sus miembros. Ni
estas sociedades religiosas, ni ningun sistema pre-moderno de pagos por defuncion
utilizaban célculos actuariales. Se solian financiar a posteriori, es decir, los
supervivientes sufragaban los costos del funeral una vez que estos habian sido
pagados. Por ello, a veces no habia fondos suficientes para cubrir todas las

necesidades™®.

El término “Seguro de Vida Grupo” se aplica al plan de vida segun el cual el patrén de

un gran grupo esta capacitado para suministrar proteccién a todos, o a ciertas clases

de sus empleados. La atencion del mundo de los seguros fue atraida al plan de Vida

Grupo cuando la Equitable Life Assurance Society de los Estados Unidos emitié una

poliza que entré en vigor el 1 de julio de 1912, cubriendo a los empleados de la

Montgomery-Ward Company que hubiesen estado al servicio de la compafiia un afio o
14

mas~". Unos afios mas tarde, el plan habia atraido la atencién por todas partes, y las

Compaiiias de Seguro de Vida se dedicaron al desarrollo activo del negocio®®.

En la vida estamos expuestos a muchas situaciones que pueden repercutir
negativamente en nuestra salud, nuestras pertenencias o, incluso, privarnos de la vida.

Todo ello lleva consigo, ademas, un gasto econémico que, la mayoria de las veces,

13 Tesis. “Optimizacion del Proceso de Suscripcion para el Seguro de Vida Grupo" de Jorge Garcia Hernandez
14 MAGEE, John H. “Seguros Generales”. 2da. ed. Ed. Hispanoamericana, México, 1947, p. 769.

15 Tesis. “Optimizacion del Proceso de Suscripcidn para el Seguro de Vida Grupo" de Jorge Garcia Hernandez
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resulta muy elevado. Es por ello que quiza sea conveniente la adquisicion de un

seguro que cubra el dafio, al menos en cuanto a los gastos se refiere.

El Seguro de Vida cubre el riesgo, muerte o supervivencia de las personas, y otros
beneficios adicionales (invalidez y accidente); en el caso de ocurrir la muerte, la
compafiia de seguros pagara a los beneficiarios designados la suma asegurada

estipulada.

Por lo anterior el Seguro de Grupo tiene las siguientes consecuencias sociales: se
acredita definitivamente a este tipo de proteccion como la prevencion de muchos
sufrimientos y desgracias evitando que los dependientes tengan la necesidad de
apelar a la caridad publica, en caso de muerte prematura del sostén de la familia; se
puede resarcir el acontecimiento por medio de este seguro.
Los Seguros de Grupo tienen las siguientes caracteristicas
a) existen varios asegurados bajo un mismo contrato
b) ningln asegurado puede elegir libremente la cantidad de seguro, sino que se
necesita una regla objetiva de Suma Asegurada
este tipo de seguro se negocia con una sola persona, que es el representante del
grupo, ya que el grupo representa una muestra mas o menos homogénea de la
poblacion.
Se emite por un afio o en periodos menores y cuyo funcionamiento se sujeta al
Reglamento del Seguro de Grupo; el cual es necesario para explicar los siguientes
aspectos
El Art. 2 Grupos Asegurables es:
1. Los empleados o obreros de un mismo patrén o empresa, los grupos formados
por una misma clase en razén de su actividad o lugar de trabajo, que presten

Su servicio a ese mismo patron o empresa.

14



2. Los sindicatos, uniones o grupos de trabajadores en servicio activo, y sus
secciones 0 grupos.

3. Los cuerpos de ejército, de la policia o de los bomberos, asi como las unidades
regulares de las mismas.

4. Las agrupaciones legalmente constituidas y que por la clase de trabajo u

ocupacién de sus miembros, constituyen grupos asegurables.

En el Art. 1 Minimo de Asegurados en términos de el art. 191 de la Ley del Contrato
de Seguro, el contratante podra solicitar un seguro sin necesidad de examen medico
obligatorio, el grupo deberd estar constituido por lo menos el 75% de los miembros
gque lo formen siempre que ese 75% no sea inferior a 10 personas en el caso 1y 25
personas para los demas casos.

El contratante (Art. 3) es el patrén o empresa, una persona moral o el gobierno
Federal.

Para la Suma Asegurada (Art. 4) debera determinarse para cada miembro del grupo,
por reglas que eviten la seleccion adversa a la aseguradora.

El plan del Seguro (Art. 5) para el caso de muerte, se practicara siempre un Plan
Temporal a un afio o0 menos tiempo.

Pago de Prima (Art. 6) es la contribucién de cada miembro en ningln caso excedera
del 75% de la cuota promedio, ni de un peso mensual por cada millar de suma
asegurada.

Calculo de Primas (Art. 18) la prima total del grupo sera la suma de las primas que
correspondan a cada miembro del grupo asegurado de acuerdo con su edad,
ocupacion y suma asegurada.

Para el Limite de edad, existe una edad maxima de emision que puede ser de 60 o0 65

afos y una edad maxima de renovacion que puede ser de 70 afios.

15



En estos seguros se expide una pdliza que contiene las caracteristicas del grupo
asegurado, la tarifa de primas y la regla para determinar la suma asegurada, asi como

las condiciones generales del seguro de grupo.

1.3 SEGURO VIDA GRUPO PyMEs

La Compafia Aseguradora ha diseflado el Seguro de Vida Grupo PyMEs
aprovechando el gran mercado que representan las pequefias y medianas empresas
en el desarrollo nacional; no s6lo por contribuir ampliamente con empleos (gran
absorcion de personas activas), 0 participar con una buena parte de la produccion
nacional; sino por su potencial como fuente de oportunidades de crecimiento y
distribucién del ingreso®®. Debido a ello este seguro se preocupa por el bienestar de
los empleados, ofreciendo a las empresas el beneficio basico de fallecimiento y
adicionales como invalidez y accidentes, se pueden asegurar desde 5 hasta 250
personas con una misma ocupacion; es un seguro con vigencia de un afio renovable;

que puede ser pagado por el mismo patrén o por los mismos empleados.

Seguro Vida Grupo para Pequeias y Medianas Empresas (PyMES), es un valioso plan
donde el patron de un gran grupo esta capacitado para suministrar proteccion de
seguro vida a todos o a ciertos empleados con el que deben de contar, ya que les
ofrece condiciones favorables, en funcibn de su costo, brindarles confianza y
seguridad, logrando motivacion, reduciendo la rotacion del personal, fortaleciendo la

permanencia y evitando poner en riesgo su patrimonio.

El primordial objetivo del Seguro de Vida Grupo PyMEs es ayudar a resarcir la pérdida

econOmica a consecuencia de los riesgos de fallecimiento, y adicionales invalidez o

16 Manual de Seguro de Vida Grupo y Colectivo (Pymes)
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accidentes que puede sufrir el asegurado, para que sus beneficiarios puedan
mantener su nivel de vida durante un periodo determinado.
Este producto tiene cuatro caracteristicas fundamentales:

I. Oportunidad

II. Calidad

lll. Competitividad

IV. Operacion sencilla
Al utilizar este producto se tienen ventajas, la Compafia Aseguradora garantiza la
proteccion de todos los miembros de una institucién, y sus secciones o subgrupos;
también se aseguran conjuntos de personas, aprovechando el vinculo que los agrupa,
para obtener condiciones de contratacibn mas atractiva y accesibles, eliminando
requisitos para la contratacion y ofreciendo condiciones favorables de costo; una facil
administracion. Complementando los beneficios que otorga la seguridad social y

permitiendo contratar la mayor proteccion al menor costo.

1.4 ANTECEDENTES DEL PRODUCTO SEGURO DE VIDA GRUPO PyMEs

A partir del 2004 se dio gran importancia a las pequefias y medianas empresas tanto
en el sector industrial, de comercio y de servicio; debido a su gran representatividad a
nivel nacional el Gobierno Federal dedic6 un esfuerzo en su politica para fomentar su
crecimiento, mejorar su desempefio y competitividad en el proceso de globalizacion.
Por lo anterior, se considera que el mercado de PyMEs seguira creciendo como una
gran oportunidad de negocio para el sector asegurador®’.

El Gobierno Federal otorga apoyos directos a las PyMEs que asi lo requieran y realiza
acciones destinadas a consolidar un ambiente econémico, juridico y normativo que

beneficie a todas las empresas.

17 FUENTE: Programa de Desarrollo Empresarial 2001-2006
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Como parte de una estrategia integral, la Compafiia Aseguradora realizé un estudio
dentro del mercado industrial, comercial y de servicio clasificado de la siguiente
manera:

CLASIFICACION POR NUMERO DE TRABAJADORES

Sector /tamafio Industria Comercio Servicios
Micro Empresa 1-30 0-5 0-20
Pequefia Empresa 31-100 6-20 21-50
Mediana Empresa 101-500 21-100 51-100

Més de 501 empleados en industria y mas de 101, en comercio y servicios estan
considerados como gran empresa.

Y de la siguiente manera representa el nimero de empresa a nivel nacional:

Sector econdmico

Servicios

Unidades Econdémicas -

Pequefia 36,323

Mediana 11,307

Total 47,530

Tnidades Econdémicas a nivel nacional
FEQUERNA
TEY
MEDI:‘%NJ
Sector Total

Industrial 17,259
Comercial 16,272
Servicios 13,999
Total 47530

Fuente. Sistema de informacién Empresarial mexicano (SIEM), Estadistica, 2004
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Y analizando la rentabilidad a obtener en dicho sector

Negocios 36,323 11,207 47,530
Prima Promedio 21,614 54,816 29.442
785, 085,322 614, 322,912 1, 399, 408,234

Después de esta exploracion del mercado; la Compafia Aseguradora introdujo poco
a poco al sector asegurador el Seguro de Vida PyMEs ya que anteriormente la
suscripcion de seguros para un grupo pequefio o mediano de empleados estaba
considerado dentro del ramo de Seguro de Vida Grupo y Colectivo, una de las
razones por las que se decidi6 introducir al mercado el producto PyMEs es la poca

difusidn que tiene entre la fuerza productora el Seguro de Vida grupo y colectivo:

e De 4,331 Agentes que actualmente venden para la Compafia Aseguradora,
tenemos Unicamente 91 Agentes productivos (que ganan bono) y 1,190 (27%)
gue venden al menos una péliza de Vida Grupo y Colectivo;

e €1 48.08% de los productores que venden Vida Grupo tienen sé6lo un negocio;

« falta seguimiento de logros con incentivos adicionales para los Agentes;

e no existen suficientes herramientas de apoyo para la venta;

e escasa o nula publicidad del ramo en las Direcciones de Agencia;

e escasa presencia en el portal de Internet.

el cliente para obtener una propuesta de cotizacion ingresaba una solicitud a través
de un agente, que llevaba la informacién necesaria a una oficina regional por medio de
un ejecutivo de cuenta, quien a su vez mandaba dicho tramite al area de suscripcion,
donde se analizan las condiciones del riesgo a asegurar y se entrega una propuesta
con las condiciones solicitadas por el cliente; dicho trdmite se llevaba a cabo en un
lapso de una semana (para el cliente mucho tiempo) ya que otra compafiia en ese
tiempo le entregaba una propuesta de cotizacion; es por ello que la Compaifia

Aseguradora a partir del estudio realizado y al tiempo en que otra aseguradora entrega
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antes una cotizacion, se dio cuenta que este tipo de riesgo que tiene una ocupacion
normal y un ndmero menor de 250 asegurados con las mismas caracteristicas de
ocupacién; y comprendiendo la necesidad de competencia se decidié fraccionar este

sector en PyMEs.

Identificando sus necesidades fundamentales para abordar el gran potencial del
mercado PyMEs, asi como las expectativas y la vision que tienen los agentes sobre el
Seguro de Vida Grupo hacia los clientes, la Compafia Aseguradora disefio dicho
producto con el area técnica actuarial y la innovacién tecnolégica a través de Internet
en donde las empresa pueden realizar dicho tramite a través de un agente que solicita
la cotizacion en un portal de internet sin la necesidad de esperar una semana para

recibir una propuesta.

Beneficios del Producto

Para el Cliente Para el Agente
Agil contratacién Producto fécil de cotizar
Amplia cobertura Manejo y administracion simplificada
Precio muy competitivo Comision atractiva

Obteniendo:

Maximizar la Rentabilidad
Orientacion a los Mercados = Crecimiento

Eficiencia Operativa

La Compafia Aseguradora busca posicionarse en el segmento PyMEs, mediante

paquetes de coberturas que satisfagan las necesidades en el mercado.

20



Ventajas

Para la empresa

>

>

Reduce el indice de rotacién del personal.

Disminuye los costos de capacitacion y entrenamiento

Incrementa su productividad, al proporcionar al trabajador un deseo de
superacion y permanencia.

Cumple con las obligaciones morales y sociales que tienen con sus

trabajadores.

Para los trabajadores

» Mejora en su ingreso neto, dando por resultado un mayor poder adquisitivo,
pues los beneficios no son gravables de impuestos.
» Desarrolla un ambiente de cordialidad, tranquilidad y productividad en su
actividad laboral.
» Permite al trabajador visualizar de mejor manera su desarrollo personal,
econdémico y social.
Para ambos

Las primas son sensiblemente mas reducidas de las que pagaria un empleado
por un seguro individual

Las empresas contratan la mayor proteccién al menor costo posible.

Las primas pagadas por la empresa, normalmente son deducibles del pago de
impuestos sobre la renta al ser gastos de prevencion social.

Las primas de las coberturas de seguros pueden ser pagadas entre los

trabajadores y la empresa o ser pagados en su totalidad por la empresa.
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CAPITULO I
Documentacion Contractual para el Seguro de Vida Grupo.

En este capitulo se explica la documentacién y los procedimientos necesarios que se
requieren para el registro y comercializacién del producto conforme a cuatro elementos

que exige la CNSF como son:

1. Documentacion Contractual
2. Nota Técnica
3. Anadlisis de Congruencia

4. Dictamen Juridico

2.1 DOCUMENTACION CONTRACTUAL

El marco Normativo aplicable a los seguros en México, tienen como base la circular
S.8.1 establecida por la CNSF mediante la cual se da a conocer a las instituciones y
sociedades mutualistas de seguros, la forma y términos para el registro de productos
de seguros, asi como la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de
Seguros , en el que se establece como objetivo dentro de sus primeros articulos el
regular la organizacion y funcionamiento de las instituciones y sociedades mutualistas
de seguros; las actividades y operaciones que las mismas realicen; asi como las
actividades realizadas por los agentes de seguros y demas personas relacionadas con
la actividad aseguradora, en proteccion de los intereses del publico usuario de los

servicios correspondientes.

En esta virtud, se indica que la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), es el
6rgano competente para interpretar, aplicar y resolver para efectos administrativos lo
relacionado con los preceptos de esta Ley y en general para todo cuanto se refiere a
las instituciones y sociedades mutualistas de seguros. Para estos efectos, podra

solicitar cuando asi lo estime conveniente la opinion de la Comisiébn Nacional de
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Seguros y Fianzas, del Banco de México o de algun otro organismo o dependencia en
razén de la naturaleza de los casos que lo ameriten y compete exclusivamente a la
mencionada Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, la adopcion de todas las
medidas relativas a la creacion y al funcionamiento de las instituciones nacionales de

seguros.

Para estos efectos también se apoyara de la Ley Sobre el Contrato de Seguros y en

su caso del Reglamento del Seguro de Grupo.

Es de indicar que la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) es la Unica
institucion facultada para autorizar a las agrupaciones que deseen organizarse y
funcionar como institucion o sociedad mutualista de seguros. La Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico (SHCP), tomaré en cuenta la naturaleza del riesgo*® que la
solicitante pretenda operar, conforme a la siguiente clasificacion:
l.- Vida;
Il.- Accidentes y enfermedades, en alguno o algunos de los ramos siguientes:

a).- Accidentes personales;

b).- Gastos médicos; y

c).- Salud;
lll.- Dafios, en alguno o algunos de los ramos siguientes:

a).- Responsabilidad civil y riesgos profesionales;

b).- Maritimo y transportes;

c).- Incendio;

d).- Agricolay de animales;

e).- Automoviles;

f).- Crédito;

18 Acontecimiento que ocurre al azar y que produce un dafio (siniestro). Para compensar es dafio existen dos
grandes instituciones: la Seguridad Social y los Seguros Privados. Ante ello la prevision adopta medidas para
constituir un fondo econémico con el que hacer frente a un posible evento, la prevision es el ahorro, el auto-

seguro y el seguro. “Curso de Introduccién al Seguro” Mapfre.
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g).- Diversos;
h).- Terremoto y otros riesgos catastroficos; y
i).- Los especiales que declare la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico,

conforme a lo dispuesto por el articulo 90. de esta Ley.

Las autorizaciones podran otorgarse también para practicar exclusivamente el
reaseguro, en alguna o algunas de las operaciones mencionadas en este articulo o
conforme a lo sefialado en el articulo 76-A de esta Ley.

Una misma institucion no podra contar con autorizacion para practicar las operaciones

sefialadas en las fracciones | y Il de este articulo.

Las autorizaciones otorgadas a las instituciones de seguros, podran comprender la
practica de las operaciones de re afianzamiento, en los términos del articulo anterior.

Respecto a los modelos de los contratos de adhesion y las cldusulas adicionales
independientes, se deberdn presentar los documentos que formen parte de los

MiSMOs y que sean necesarios para su operacion.

Estos documentos comprenden: contrato, en donde la empresa aseguradora se obliga
mediante el pago de una prima, a resarcir un dafio o a pagar una suma de dinero al
verificar la eventualidad prevista en el contrato, solicitudes, pdliza, caratula que es el
documento emitido por la compafia aseguradora en el que constan los derechos y
obligaciones de ambas partes; certificados, consentimiento, cuestionarios, recibos de
pago de primas y todos aquellos que deban ser firmados por el contratante o
asegurado. A la pdliza se debera integrar lo siguiente:

I. Nombre, domicilio del contratante y firma de la compafia

Il. Designacion de la persona asegurada

Ill. Naturaleza del riesgo

IV. Vigencia
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V. Monto de la garantia

VI. Cuota o prima

VII.Clausulas convenidas por los contratantes y de acuerdo a las disposiciones
legales. Dichos documentos deberdn presentarse en un solo archivo de

formato pdf.

Esas instituciones y sociedades podran solicitar el registro de clausulas de caracter
general o formatos que pretendan afiadirse a toda una operaciébn o ramo y cuya
incorporacion no tenga repercusiones en las notas técnicas correspondientes, a través
de la opcion “clausulas generales” del modulo de registro de productos. En este caso,
esas instituciones y sociedades deberan remitir en adicién a la clausula o formato de
caracter general, el dictamen juridico y el andlisis de congruencia a los que se refieren
los incisos c) y d) de la cuarta de las presentes Disposiciones, en formato pdf,

respectivamente.

Esas instituciones y sociedades deberan cuidar que la documentacion que se

presente, retina los siguientes requisitos:

a) Esté redactada en idioma espafiol y con caracteres legibles a simple vista.

b) No contenga estipulaciones que se opongan a lo previsto en las disposiciones
legales que le son aplicables y que no establezca obligaciones o condiciones in
equitativas o lesivas para los contratantes, asegurados o beneficiarios.

c) Establezca de manera clara y precisa el alcance, términos, condiciones,
exclusiones, limitantes, franquicias o deducibles y; los derechos y obligaciones de los
contratantes, asegurados o beneficiarios.

d) Incluya los aspectos y clausulas necesarias conforme a las disposiciones legales
aplicables y a los lineamientos que establezca la Comision Nacional de Seguros y

Fianza.
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2.2. NOTA TECNICA.

Por lo que respecta al Seguro de Vida, objeto de estudio para la estructuraciéon de la
Nota Técnica y su respectiva documentacion contractual, deberd poseer la siguiente

caracteristica:

Ser un riesgo que pueda afectar a su persona en su existencia, pudiéndose considerar
dentro éste los beneficios adicionales en la afectacion de su salud o de aquellos
derivados por accidentes; debe ser aleatorio, es decir no se sabe si ocurrira, o en que
momento ocurra, donde se respete las leyes morales y no producir dafios a terceros,
ser licito y por ultimo fortuito, es decir proceder de algun acto ajeno a la voluntad

humana®.

También se considerardn comprendidas dentro de esta operacion, los contratos de
seguro que tengan como base planes de pensiones o de supervivencia relacionados
con la edad, jubilacién o retiro de personas, ya sea bajo esquemas privados o

derivados de las leyes de seguridad social.

Se dice que existe la operacion del Seguro de Vida cuando la probabilidad de
Siniestro® es creciente con el tiempo, en esta virtud el legislador permite permutar el
riesgo asumido por la compafila mediante el cobro de una prima constante en el

tiempo.

19 Manual Mapfre “Curso de Introduccién al Seguro” , pag. 18

20 es necesario que ocurra una eventualidad prevista en el contrato y al ocurrir sea una pérdida econémica,
esto es solventado con la prima cobrada por la institucion en funcién de la probabilidad de que ocurra el
siniestro y es lo que se cuantifica para determinar la prima. La magnitud del siniestro (frecuencia y severidad

de que ocurra) medida por toda la cartera. Manuel de Seguro de Vida.
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Con el fin de formalizar esta prima, la compafiia autorizada debera determinar dicho
cobro mediante la aplicacion de métodos actuariales los cuales deberan estar basados
en la aplicacién de estandares generalmente aceptados.

Una vez determinado la prima correspondiente, la institucion autorizada para la
operacién del seguro de vida, debera registrar dichos métodos ante la Comision
Nacional de Seguros y Fianzas, de acuerdo a las disposiciones de caracter general
que al efecto emita la propia Comision, estas disposiciones se encuentran definidas en
la circular S-8.1 del Dic 2007 emitido el 22 de enero 2008 publicado en el Diario
Oficial. Se establece la posibilidad de registrar estos productos via Internet precisando
gque esta Nota Técnica debera contener para la operacion, ramo y tipo de seguro de
que se trate lo siguiente:

1. Denominacién de la institucion o sociedad mutualista de que se trate.

2. Caracteristicas del plan, donde se detalle lo siguiente:

a) Nombre comercial del plan.

b) Descripcion de la cobertura basica.

c¢) Descripcién de las coberturas adicionales (en su caso).

d) Temporalidad del plan.

3. Hipétesis demograficas y financieras:

a) Hipotesis demogréficas: Se indicaran las tablas de mortalidad, de sobre-vivencia o
de morbilidad que se utilizaran, atendiendo a la normativa vigente.

b) Hipdtesis financieras: Se indicara la tasa de interés técnico que se utilice para la
determinacion de la prima y de la reserva, atendiendo a la normativa vigente.
Asimismo, se indicara el supuesto inflacionario utilizado en caso de que las tarifas de
los productos sean actualizadas por ese concepto, asi como la fuente de donde
obtiene dicho porcentaje.

c) Otras hipotesis demograficas: Se definirdn y anexardn cualquier otro tipo de
hipotesis demograficas que se hayan utilizado en la elaboracién del plan, tales como

tablas de mortalidad para invalidos, invalidez, incapacidad, rotacion de personal, etc.
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4. Procedimientos técnicos:

a) Primas de riesgo, de tarifa y extraprimas: Indicar el procedimiento para su
determinacion, demostrando con métodos actuariales basados en la aplicacién de
estandares generalmente aceptados, que éstas son suficientes para garantizar el
interés de los asegurados, asi como la solvencia de la institucion o sociedad
mutualista.

b) Reservas técnicas: En forma detallada se indicaran los procedimientos para su
célculo y constitucién de acuerdo a métodos actuariales basados en la aplicacion de
estandares generalmente aceptados, y apegandose a las disposiciones aplicables.

¢) Valores garantizados: En su caso, detallar el calculo y forma en que se otorgaran.

d) Gastos de administracién: Indicar el valor y el criterio de aplicacién de los recargos
por este concepto.

e) Gastos de adquisicion: Indicar el valor y el criterio de aplicacion de los recargos por
este concepto.

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

g) Fondos en administracion: Definir los conceptos por los que se generardn los
procedimientos técnicos, asi como la forma en que se administraran.

h) Otros elementos técnicos: Cualquier otro concepto o procedimiento técnico que a
juicio del actuario que firma la nota técnica sea necesario para la adecuada

instrumentacion del producto de que se trate.

Dicho proceso técnico debera presentar suficiencia reserva, la cual se calcula como la
parte no devengada de la prima de riesgo , multiplicada por el factor de la suficiencia
gue corresponda sumandole a dicho saldo a parte no devengada de la porcion de la
prima de tarifa correspondiente a los costos de administracion, sin que dicho resultado

sea inferior a la porcién de la prima de tarifa que, conforme a las condiciones
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contractuales, la institucion esta obligada a devolver al asegurado en caso de

cancelacioén del contrato.

Esas instituciones y sociedades deberan registrar ante la Comisiébn Nacional de
Seguros y Fianzas, en una nota técnica especifica, los métodos actuariales mediante
los cuales constituiran, incrementaran y valuardn mensualmente la reserva de riesgos
en curso para las operaciones de vida. Dicha nota técnica deberd contener lo
siguiente:

1. Las formulas y procedimientos del método actuarial mediante el cual la institucién o
sociedad mutualista de seguros efectuara la valuacion de la suficiencia de la reserva
de riesgos en curso.

2. La informacioén estadistica que se utilizara para determinar los diversos parametros
del modelo actuarial con que se valuara la suficiencia de la reserva de riesgos en
curso, tales como la siniestralidad, morbilidad, frecuencias, costos de administracion e
indices inflacionarios, entre otros.

3. Cualquier otro aspecto especial que se considere en el modelo actuarial o en la
estadistica correspondiente, que pueda influir sobre los resultados de la valuacion.

4. Un ejercicio de valuacién de la Reserva de Riesgos en Curso con informacion real
correspondiente al cierre del trimestre inmediato anterior, en el cual se exhiba la
aplicacion del método actuarial que se somete a registro, asi como los resultados
obtenidos para cada uno de los tipos de seguros que opere la instituciéon o sociedad
mutualista de seguros, y en los cuales se pretenda aplicar dicho método.

5. Las hipétesis demogréficas, financieras o de cualquier otro tipo que se pretendan

aplicar en el método de valuacion que se registra.

La reserva de riesgos en curso debe corresponder al valor esperado de las
obligaciones futuras de la institucion o sociedad mutualista por concepto de pago de

beneficios y reclamaciones, que se deriven de su cartera de pélizas en vigor durante el
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tiempo que falta por transcurrir, desde el momento en que se realiza la valuacion hasta
el vencimiento de cada uno de los contratos de seguro, descontando el valor esperado
de los ingresos futuros por concepto de primas netas. Para los efectos de las
presentes disposiciones, se entenderd que las primas netas se obtienen de deducir a
la prima de tarifa los recargos para costos de adquisicion, gastos de administracion y

margenes de utilidad.

Para el caso de los seguros de vida con temporalidad menor o igual a un afo:

a) Una vez determinado el valor esperado de las obligaciones futuras por concepto de
pago de reclamaciones y beneficios derivados de las pélizas en vigor conforme al
método de valuacién registrado y, en su caso, descontado el valor esperado de los
ingresos futuros por concepto de primas netas, se debera comparar dicho valor con la
prima de riesgo no devengada de las pélizas en vigor, con el objeto de obtener el
factor de suficiencia que se aplicara para el célculo de la reserva de riesgos en curso
en cada uno de los tipos de seguros que opere la institucion o sociedad mutualista de
seguros.

b) La reserva de riesgos en curso, en cada uno de los tipos de seguros que opere la
institucion o sociedad mutualista de seguros, sera la que se obtenga de multiplicar la
prima de riesgo no devengada de las polizas en vigor, por el factor de suficiencia
correspondiente. En ningun caso el factor de suficiencia que se aplique para estos
efectos podra ser inferior a uno.

c) El factor de suficiencia de la reserva de riesgos en curso debera revisarse y
actualizarse, cuando menos, en forma trimestral, con la experiencia de la institucién o
sociedad mutualista de seguros.

d) Adicionalmente, se deberd sumar a la reserva de riesgos en curso la parte no
devengada de gastos de administracion, las cuales se deberan calcular como la parte
no devengada correspondiente a la porcion de prima de tarifa anual de cada una de

las pélizas en vigor al momento de la valuacion.
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2.3. ANALISIS DE CONGRUENCIA

Para efecto de la elaboracion del analisis de congruencia al que se refiere el articulo
36-D de la Ley General de instituciones y Sociedades mutualistas de Seguros, el
actuario y el abogado de la institucion que suscriban dichos andlisis, deberan verificar
que las obligaciones asumidas en las condiciones contractuales del producto se
encuentren fielmente respaldadas mediante los métodos actuariales descritos en la
Nota Técnica correspondiente.

Adicionalmente, el referido andlisis debera detallar los aspectos contractuales mas
relevantes, que a juicio del actuario y del abogado repercutan en el disefio técnico del

plany viceversa.

2.4 DICTAMEN JURIDICO

Para el dictamen Juridico (Art. 36 Fraccion 1), la persona encargada de dicho puesto
debera estar registrada en la Direccién General Juridica Consultiva, Intermediarios y
coordinacién regional de la CNSF, deber& contar con titulo de licenciado en derecho
con cédula profesional. Contar por lo menos con 5 afios de experiencia en la
formulacion de contratos de seguros y demas disposiciones legales y administrativas
relacionadas con las operaciones de seguro.

Ser profesionista independiente de la institucidon o sociedad mutualista de que se trate,
o bien desempefiar el cargo de Director Juridico.

El registro tendré vigencia de dos afos, misma que se refrendara por periodos iguales
a solicitud del interesado, siempre y cuando no haya incurrido de manera grave o
reiterada en infracciones a la Ley General de instituciones y Sociedades Mutualistas

de Seguros o a las disposiciones de caracter general que de ella deriven.
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CAPITULO I

Estructura de la Nota Técnica del Seguro de Vida PyMEs.

En el capitulo anterior se describen las caracteristicas de la Nota Técnica, los cuales

se detallan a continuacioén para la tarificacién del seguro.

La modelacion de un seguro estd basada en la filosofia del contratante, sus
necesidades (coberturas, condiciones de aseguramiento, recargos, descuentos), la
evaluacion del impacto econémico en los riesgos con el fin de establecer prioridades a
partir de los requisitos y los reglamentos establecidos por los 6rganos reguladores

como lo vimos anteriormente.

El producto Vida Grupo PyMEs que se presenta, forma parte de los planes de
Beneficios Para Empleados, los cuales constituyen un fragmento importante dentro de
la seguridad social, ya que mediante ellos se pueden alcanzar el bienestar integral de
los trabajadores y una mejor productividad en beneficio del patrén o contratante. Su
finalidad es satisfacer las necesidades y deseos de todos nuestros clientes; ademas
debe proporcionar beneficios a los trabajadores mediante el salario y las prestaciones
sociales, para ser un producto de prevision social; que trata de prever, evitar y reparar
los riesgos o dafios que pueda tener el asegurado a causa de la edad, de

enfermedades, de accidentes y otras circunstancias.

Este plan trata de minimizar las consecuencias econdmicas desfavorables por los
riesgos a los que estamos expuestos como: fallecimiento prematuro, accidentes,
enfermedades, invalidez. Su origen surge la necesidad de que las empresas protejan
a su fuerza de trabajo y como complemento a lo que establece la seguridad social

para cubrir incertidumbres y carencias; también para motivar, contratar y retener a los
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trabajadores. Es un mecanismo financiero para controlar el costo y la amortizacion de

las distintas obligaciones y prestaciones que derivan de la relacion obrero-patronal.

Ahora se describir4 cada uno de los elementos que se mencionan en el tema anterior
y que son indispensables para el registro del producto ante la CNSF los cuales

aparecen en la circular S. 8.1

3.1 MODELACION

1. Caracteristicas del Plan

En este producto se otorgan las siguientes coberturas: fallecimiento, invalidez y
accidente, definamos los conceptos.

Fallecimiento

Fin de la vida, accion de muerte.

Invalidez

Se entendera por Invalidez la pérdida total de facultades o aptitudes de una persona,
cuyo origen sea derivado de un accidente o enfermedad que lo imposibiliten para
desempefar cualquier trabajo por el resto de su vida. A fin de determinar esta
invalidez, se requerira que haya sido continua durante el periodo establecido en la
caratula de la pdliza. También se consideraran como causa de invalidez, y no operara
el periodo de espera: la pérdida irreparable y absoluta de la vista en ambos ojos, la
pérdida de ambas manos, ambos pies, de una mano y un pie, 0 de una mano y la vista
de un ojo, 0 un pie y la vista de un ojo. Para los efectos de ésta clausula se entiende
por pérdida de las manos, su separacion o anquilosamiento de la articulacion carpo-
metacarpiano o arriba de ella, y por pérdida del pie, su separacién o anquilosamiento

de la articulacion tibio-tarsiana o arriba de ella.
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Accidente

Se entenderé por Accidente aquel acontecimiento proveniente de una causa externa,
subita, fortuita y violenta que produzca lesiones corporales o la muerte de la persona
Asegurada. No se consideraran accidentes las lesiones corporales o la muerte
provocadas intencionalmente por el Asegurado. Para suscribir esta cobertura se
utilizan tarifas con los factores al millar de Suma Asegurada correspondientes al costo

anual de la cobertura, éstas estan en funcién del producto a cotizar.

1.1 Nombre Comercial del Plan:

VIDA PyMEs

1.2 Descripcion de la Cobertura Béasica

Se ampara el pago de la Suma Asegurada a los Beneficiarios designados por el
Asegurado, en caso fallecer. Si el fallecimiento del Asegurado ocurre dentro del plazo
del seguro por las causas cubiertas y una vez transcurridos los periodos de espera
especificados en las condiciones generales, la compafiia pagara a los beneficiarios
designados por el asegurado, en una sola exhibicion, la indemnizacién contratada para

este beneficio.

1.3 Coberturas Adicionales

1.3.1 Invalidez

Si durante la vigencia de la péliza, el Asegurado sufriera lesiones corporales a causa
de un accidente o padeciera una enfermedad que le origine un estado de Invalidez, la
compafiia conviene en pagar al asegurado, en una sola exhibiciéon, la Suma
Asegurada contratada para este beneficio, siempre que dicha Invalidez haya sido

continua durante un periodo mayor al estipulado en la caratula de la péliza.
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1.3.2 Accidentes
Dentro de la cobertura de Accidentes se otorgan los siguientes beneficios: muerte

accidental, pérdidas de miembros.

1.3.2.1 Muerte Accidental

La compafiia pagarad la Suma Asegurada contratada para este beneficio al
beneficiario designado, si a consecuencia de un accidente ocurrido durante la
vigencia del certificado el Asegurado fallece dentro de los 90 dias siguientes a

la fecha del accidente.

1.3.2.2 Pérdida de miembros

La compafiia pagara la porcibn de Suma Asegurada contratada para este
beneficio al propio Asegurado, si a consecuencia de un accidente ocurrido
durante la vigencia del certificado, el Asegurado sufre la pérdida de algun
miembro dentro de los 90 dias siguientes a la fecha del accidente, cubriéndose

Unicamente las pérdidas que se sefalan a continuacion:

ESCALA A

POR LA PERDIDA % DE SUMA ASEGURADA
Ambas manos o0 ambos pies, o la vista en los dos ojos 100 %

Una mano y un pie. 100 %

Una mano o un pie, conjuntamente con la vista de un ojo 100 %

Una mano o un pie 50 %

La vista en un ojo 30 %

Un dedo pulgar 15 %

Un dedo indice 10 %

La cobertura y la prima de seguro seran por un afio y se renovara automaticamente

por plazos anuales sucesivos.
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2.1 Hipétesis demogréficas

Para la cobertura basica se utilizo la tabla de mortalidad CNFS 2000-G que constituye
un elemento técnico de primera importancia para una operacion soélida, competitiva y
eficiente en los seguros de vida. En la produccion de estas tablas, la evidencia
empirica observada se utiliza con el propoésito de estimar la probabilidad de muerte de
toda persona que contrata un seguro de vida. Estas probabilidades se estiman a partir
de los registros demograficos de la poblacion y a partir de esta base se determinan
tanto las primas netas de riesgo como las reservas correspondientes a los Seguros de
Vida. Y para obtener la Experiencia de expuestos en el Seguro de Grupo se utiliza los

registros de la Comparfiia Aseguradora®.

En los beneficios adicionales, para Invalidez se basa en la Tabla Manuel R. Cueto
extendida a edad 64 y la estadistica obtenida de la compafiia (asegurados que estan
expuestos en un periodo) o del mercado para el calculo de primas, en un plazo de un
afo. En Accidentes la estadistica de los asegurados expuestos en un cierto periodo y

la estadistica de siniestralidad de la Compafiia Aseguradora %.

2.2 Hipotesis financieras

Tasa de interés técnico es del 5.5% anual.

3. Procedimientos Técnicos
Para el célculo de la Prima de Riesgo23 en la cobertura basica, se obtiene una tasa de

mortalidad general de la siguiente manera:

1
Tabla CNFS 2002-G
2
Tabla Manuel R. Cueto

3 Prima Pura de Riesgo: es el costo real del riesgo asumido por la aseguradora sin tomar en cuenta los
gastos. En los seguros de vida, se da este nombre a la parte de la prima que esta destinada exclusivamente a
cubrir la posibilidad de muerte de los asegurados. La prima tiene su origen en el costo de la probabilidad media
de que haya un siniestro de cualquier clase. Curso Mapfre
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Sean:

(m)
Sx =ndmero de siniestros en la cobertura de fallecimiento durante los afios 2003,

2004 y 2005 a edad alcanzada X, 15<x <64

(m)
X =numero de expuestos de la cobertura de fallecimiento durante los afios 2003,

2004 y 2005 a edad alcanzada X, 19< X <64

10% si lareglade S.A es en meses de sueldo

a(m
0%silaregladeS.A.es fija

« — Margen de seguridad para desviaciones= {

(m)
x =estimacion de la probabilidad de que un asegurado muera dentro de la vigencia
anual del seguro
64
D5,
m):kﬁ Xa+eM)

' i(m)
Ax

x=15
. (m) . - .
A partir de ™ | se construye la prima neta anual de la cobertura de fallecimiento

(PN (m)), quedando como:

PN (™ :;xq(m) XV

En donde;:
i =5.5%
o=In(l+1)
v=(1+i)

La siniestralidad de la cobertura registra la experiencia de la compafia, misma que
posiblemente no considera casos por fallecimientos dentro de vigencia que
previamente reclamaron la cobertura de invalidez total y permanente, situacién que se
considera no significativa al resultado de la tasa debido al volumen de la cartera 'y a los
afos considerados para la estimacion , por lo anterior en caso de contratar solo la
cobertura por fallecimiento se aplicardn las mismas tasas de mortalidad de este

apartado para el cobro de prima de tarifa.
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Coberturas adicionales
Para el célculo de la Prima de Riesgo para la cobertura de Invalidez, se realiza de una
manera similar a la que se hizo en la cobertura basica, se obtiene una tasa de
siniestralidad general®.

Sean:

U o : :
X =nOmero siniestros de la cobertura de invalidez total y permanente durante los

afios 2003, 2004 y 2005 a edad alcanzada X, 15<x <64

(inv) _
A " namero de expuestos de la cobertura de invalidez total y permanente durante

los afios 2003, 2004 y 2005 a edad alcanzada X, 19 <X <64
g™ =estimacién de la probabilidad de que un asegurado se invalide durante la

vigencia anual del seguro

64

2.8,

q (i) _ x=15 (l_l_e(inv))

64
hI

x=15

: , : inv) ,
La prima neta anual de la cobertura de invalidez ( PN™ ), se define como:

pN (™) — LV q(™ xy
o

Para la cobertura de Accidentes se calcula la Prima de Riesgo al obtener una tasa de

siniestralidad®® a partir de la experiencia de la compaiiia:

(acc)
Sy =ndmero de siniestros de las coberturas de Muerte accidental y pérdida de

miembros durante los afios 2003, 2004 y 2005 a edad alcanzada X, 19 < x<64

(acc)
A =ndmero de expuestos de las coberturas de Muerte Accidental y pérdida de

miembro de durante los afios 2003, 2004 y 2005 a edad alcanzada X, 19< X <64

(acc)
q =probabilidad estimada de sufrir un accidente que ocasione la muerte o pérdida

de miembros

24 Anexo 2
25
Anexo 3
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64
S (acc)
X

(acc) _ x=15

q 64  (acc)
2
x=15
(PN (acc))
guedando la prima neta anual de la cobertura de accidentes como:

PN (acc) _ ;X q(acc) XV

3.1  Prima de tarifa®

La prima de tarifa se obtiene al aplicar el margen de contribucién MC ala prima neta
de riesgo PN .
PN®

PT® = con MC=g,+0,+0,

donde:

PN® =Prima Neta de la cobertura P, D ¢ {Fallecimiento, Invalidez, Accidentes}
Yo=Gastos de adquisicion
Y91 =Gastos de administracion

92 = Margen de Utilidad para la compafia

Los elementos del margen de contribucion se definen bajo el siguiente esquema:

CONCEPTO PORCENTAJE
gO . e ey
Gastos de adquisicién 30%
g, Gastos de
administracion 10%
g, Utilidad para la
compania 5%

Se establecen dos criterios para determinar la Suma Asegurada:

. “M» meses de sueldo

. “N»  SMGM (Salario Minimo General Mensual)

Prima de Tarifa: la prima pura de riesgo no se cobra directamente al asegurado ya que la prima que se
aplica para un riesgo determinado y para una cobertura concreta debe contener los siguientes recargos como:
Gastos de administracién, Gastos de Adquisicion; Utilidad esperada por la aseguradora. Mapfre
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Para calcular la prima al cobro del grupo segun la regla de Suma Asegurada?®’ :

3.1.1 Meses de sueldo

Con las siguientes opciones de cobertura: Fallecimiento, Invalidez u Accidentes

SA=mxSM
m = nUmero de meses de sueldo contratados,
SM = sueldo mensual total del grupo

El célculo de la cuota anual como porcién del sueldo mensual total del grupo

PC® =mxPT®

PC”

Los resultados de se redondearan a 3 decimales.

3.1.2 Salario Minimo General Mensual

Se tienen las mismas opciones de cobertura: Fallecimiento, Invalidez u

Accidentes, ya sean 100, 200 o 300 smgm

SA=nxSMGM

N = nimero de salarios minimos contratados

Se presenta la cuota anual como porcion del SMGM:

PC =nxPT®

PC”

Los resultados de se redondearan a 3 decimales.

3.2.3 Suficiencia de Tarifa

Mediante el Método de Teoria del Riesgo se prueba la suficiencia de tarifa.

Variables

SA Suma asegurada

27
Anexo 5
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S Monto Pagado por siniestros

PC Prima Cobrada

PT Prima de Tarifa

GAdq Gastos de Adquisicién

GA Gastos de Administracion

Bl Base de investigacion al inicio del afio

' Tasa de interés para inversion de reservas

PF Producto financiero del afio

ROPNR Reserva por siniestros ocurridos no reportados al inicio del afio

UR Utilidad Repartible al final del afio
Formulas de Céalculo

Primas cobradas
N Numero de salarios minimos contratados por el total de la colectividad

M Namero de meses de sueldo contratados por el total de la colectividad
J Prima cobrada segun la regla de Suma Asegurada
Donde ] =102
1 corresponde a la regla de Suma Asegurada en base a meses de sueldo nominal
2 corresponde a regla de Suma Asegurada en base a salarios minimos
PC, =m*PT
PC, =n*PT
En general, la prima cobrada estara dada por:

— * H
PC, =w PT’ donde 1=1,2 y W=mn

Para el célculo de los Gastos de adquisicion es el siguiente
— * — *
GAdq =g, *PC, , para los Gastos de Administracion GA=0,"PC;+g, donde

93 = derecho de poliza.
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Reserva de siniestros ocurridos No Reportados

De acuerdo al método de calculo de la reserva de siniestros ocurridos pero no

reportados por la Compafiia Aseguradora ante la CNFS. (ROPNR). Se necesitan
varios factores para su célculo como son los siguientes: Base de Inversion, la cual se

calcula

1
Bl = PC —GAdg - = (S + GA)
2 , asi también los Productos financieros necesarios para

ser rentables de la siguiente manera PF =i*BI y por ultimo la Utilidad Repartible

UR = PC —GAdq —GA-S —ROPNR + PF 4514 |3 tarifa es suficiente si UR =0

3.3 Extraprimas

No aplica por sélo aceptar riesgos con ocupaciones normales.
3.4 Reservas Técnicas

3.4.1 Reserva de Riesgos en Curso

La Reserva de Riesgos en Curso se calcula como la parte no devengada de la prima
de riesgo (ingresos a la compafiia por conceptos de primas), es igual al valor esperado
de las obligaciones futuras por concepto de pago de beneficios y reclamaciones,
derivados de la cartera de pdlizas en vigor durante el tiempo que falta por transcurrir
desde la valuacion hasta el vencimiento de los contratos, menos el valor esperado de
los Ingresos Futuros por concepto de primas netas
V¢ = E[OF]-PN,,

multiplicada por el factor de suficiencia que corresponda a la prima de riesgo
determinada con base en las reclamaciones ocurridas en un determinado periodo del
contrato de un afio y la prima de riesgo devengada de las pélizas emitidas en ese

mismo periodo
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PRy = Prima de Riesgo No Devengada
Dias Devengados

PR, =
" Dias Totales

Donde el factor de Suficiencia es:

Esperanzade Obligaciones Futuras
f_H

E(OF)
PR\o

f=

En ningun caso el factor de suficiencia que se aplique para estos efectos podra ser

inferior a uno.

V¢ = PR, max(y, f)
El factor de suficiencia de la RRC debera revisarse y actualizarse, cuando menos, en
forma trimestral, sumandole a dicho saldo la parte no devengada de la porcion de la
prima de tarifa correspondiente a los costos de administracion anual de cada una de
las pélizas en vigor al momento de la valuacion.

GAdm,, =Gastos de Administracién No Devengados

Dias Devengados
GAdm,, = — o> DOVENGados . o p 4y
Dias Totales

Entonces si t <1 la RRC esta dada por:
VPR, max(l, f)+GAdm,,,
sin que dicho resultado sea inferior a la porcion de prima de tarifa que, conforma a las

condiciones contractuales, la Compafiia Aseguradora este obligado a devolver al

asegurado en caso de cancelacion del contrato®.

28 Reservas Técnicas del Seguro Tradicional en México, Sanchez Hernandez, Alejandra y Sanchez Mondragoén,
Katia. México 2007. Capitulo 111
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3.5 Valores Garantizados

No se otorgan debido a que el Seguro de Vida Grupo PyMEs es un seguro a un afio; y
no se alcanza a constituir una reserva que permitir dar al asegurado un tipo de

préstamo.

3.6 Gastos de administracion

Se refiere a los gastos generales de la compafiia por la administracién de la misma
como los sueldos, papeleria, renta del edificio, teléfono, luz, etc.

El factor de gastos de administracion se determina en 15 % sobre la prima de tarifa.

3.7  Gastos de adquisicion
Se refiere a los gastos por la contratacion de la poliza como comisiones a los agentes,

publicidad, gastos de ventas, etc.

El porcentaje de la prima de tarifa destinado a gastos de adquisicion se establece en

un 30%.

3.8 Dividendos

No se otorgaran dividendos debido a que se otorga un tipo de descuento para que

sea un producto mas atractivo.

3.9 Fondos en administracién

No aplica por ser grupos muy pequefios.

3.10.1 Forma de pago de primas

La prima podréa pagarse anual o mensualmente. En caso de forma de pago mensual,

la tarifa mensual se calculara de la siguiente manera:

PT

PT® =~
12x0.90
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3.2 POLITICAS Y PARAMETROS PARA LA SUSCRIPCION.

Politicas Generales

Con el fin de cumplir con lo que se dictamina en el marco juridico, se establecen
normas y politicas para la suscripcion, mismas que estan basadas en las
disposiciones legales vigentes que controlan los procedimientos, asi como el impacto

técnico, juridico y fiscal.

Su propésito es informar a los intermediarios de las politicas asi:
. Evitan conflictos por falta de precisién o de informacion.
. Crean condiciones de eficiencia y confiabilidad.

Este tema presenta las politicas que aplican para la suscripcion de Vida PyMEs de:

Tarifa

La tarifa esta calculada con una base de siniestralidad de un riesgo normal, por lo que

los grupos susceptibles de tener una mayor siniestralidad no son sujetos a este plan.

VIDA PyMEs tiene la caracteristica de ser un producto sumamente facil de tarificar.

4 Dirigido a empresas de riesgo normal, de 15 a 250 empleados.

4 Se aceptan personas de 15 a 65 afios sin requisitos médicos, con renovacion
vitalicia, en tanto se mantengan en servicio activo, con una Suma Asegurada
individual de hasta $2, 000,000.00 MN.

4 Que se incluyan atodos los empleados que estén en servicio activo

4 Se permiten hasta 2 subgrupos o categorias.

4 Ofrece dos opciones de contratacion:

¢ Vida PyMEs Automatico

e Vida PyMEs Flexible
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VIDA GRUPO PyMEs AUTOMATICO

Coberturas:

Fallecimiento (FALL), Invalidez (CAl) y Muerte Accidental (MA)

Quien lo Adquiere:

Directamente el empleador o Patron, el empleado puede pedir al contratante

(patrén) la adquisicion del seguro a través de un descuento por nomina.

Inscripcion:

Se requiere que se inscriba al menos el 35% de los elegibles.

Cuota:

Una Prima Fija por el namero de SMGM? elegidos

Prima Minima Anual:

5 veces SMGM por contrato

Derecho de pdliza

Se pagan $500.00, mismo que sera unico por contrato, sin importar el nimero de
participantes asegurados bajo dicha péliza.

Asegurados:

De 5 hasta 15 asegurados

VIDA GRUPO PyMEs FLEXIBLE

Coberturas:

Fallecimiento (FALL), Invalidez (CAl) y Muerte Accidental (MA)

Quien lo Adquiere:

Directamente el empleador o Patrén, el empleado puede pedir al contratante
(patrén) la adquisicion del seguro a través de un descuento por nomina.
Inscripcion:

Se requiere que se inscriba al menos el 35% de los elegibles.

2 Salario Minimo General Vigente en el Distrito Federal (diario)
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Cuota:

Segun la edad de cada asegurado

Regla de Suma Asegurada

Meses de sueldo a eleccion del cliente entre 6 a 60 meses de sueldo con limite de
2 millones sin examen médico. Las coberturas se manejan de acuerdo a las
necesidades del contratante.

Asegurados:

De 10 hasta 250 asegurados

Derecho de pdliza

De $10 por cada asegurado

Negocios no asegurables

No se deben elaborar propuestas para los negocios que tengan alguna de las
siguientes caracteristicas:

Menos de 5 asegurados o méas de 250.

Negocios que su razon social no sea Persona Moral (empleados — empleadores,
Empleados de un mismo patréon o empresa)

Negocios con caracteristicas de Riesgos Catastréficos o Riesgos Especiales.

Personal que no se puede incluir

No puede incluirse en este plan:

» Personal de més de 70 afos de edad

* Personal jubilado

* Personal incapacitado

» Personal que labora por honorarios y comisiones, asi como los

eventuales
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Riesqos catastroficos:

Se consideran riesgos catastroficos los siguientes grupos:

¢ Asociaciones de artistas y grupos musicales

¢ Militares

¢ Personal de aviacion

e Labores submarinas

e Pesca

¢ Produccién de materiales radiactivos o el uso de dichos materiales para
producir energia

¢ Clubes y/o equipos deportivos

Riesgos especiales:

Se consideran riesgos especiales las siguientes ocupaciones:

¢ Personas que realicen actividades de paracaidismo, alpinismo, charreria,
esqui o tauromaquia.

e Comerciantes exclusivamente de bebidas alcohdlicas, cantineros,
meseros de bares o cantinas.

e Cualquier actividad relacionada con explosivos y armamento.

¢ Policias ya sean auxiliares, bancarios, municipales, etc.

¢ Limpiavidrios a mas de 10 metros de altura

¢ Industria de la Construccion: albafiiles, moldeadores y soldadores de
estructuras a mas de 10 metros de altura.

¢ Industria Eléctrica: todo el personal excepto administrativo

¢ Industria Agropecuaria: todo el personal excepto administrativo.

¢ Industria Nuclear: todo el personal excepto administrativo.

¢ Industria Petrolera: todo el personal excepto administrativo.

¢ Industria Quimica: personal que maneje sustancias nocivas (acido,
fésforo, plomo, etc.) y sustancias radiactivas.

¢ Personas que trabajen con maquinaria pesada.

e Pescadores.

¢ Buceo a mas de 10 metros de profundidad.

¢ Exploracion y explotacion de productos de petréleo sobre masas de agua.

¢ Pilotos fumigadores.

e Policias judiciales.
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o Guardaespaldas.

o Canferos, tabacaleros, henequeneros.

e Pilotos de pruebas o contiendas de velocidad.

¢ Mineros gue trabajen en minas subterraneas.

¢ Marineros que no pertenezcan a cuerpos oficiales.
¢ Fabricacién de explosivos.

e Dobles de actores

Agrupacion de negocios

Las politicas para agrupar varios negocios son las siguientes:

¢ Para formar parte de una misma agrupacion, todos los negocios que la
conformen deben tener el mismo Contratante.
e Esté prohibido aceptar agrupaciones de diversos negocios de corredores,

intermediarios o clientes.

Para la seleccion del riesgo se debe tomar en cuenta:

» La ocupacion y giro de la colectividad no se encuentre dentro de los riesgos
excluidos:

» Que la colectividad este formada para todos los empleados.

Recarqgo por pago fraccionado

El recargo por pago fraccionado depende de la forma de pago seleccionada por el
contratante:
e Mensual: 5.0%

e Anual: 0%

El recargo o el descuento correspondiente ya se incluyen en la cotizacion.

SAMSEM

Es la Suma Asegurada Maxima por persona que la Compafia Aseguradora se obliga a

aceptar sin que ésta presente pruebas médicas de asegurabilidad.
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Exclusiones

Fallecimiento
Suicidio dentro del primer afio de vigencia del seguro

Indisputabilidad

Invalidez

Este Beneficio no se concede cuando la Invalidez Total y Permanente se debe a:

a) Lesiones sufridas por el Asegurado provocadas intencionalmente por el mismo
0 por algun Beneficiario, aln cuando se cometan en estado de enajenacion mental.

b) Infecciones que no provengan de lesiones accidentales.

c) Tratamiento médico o quirdrgico, salvo cuando sea motivado por las lesiones
accidentales.

d) Lesiones sufridas por el Asegurado en servicio militar de cualquier clase, en
actos de guerra, rebelién o insurrecciones.

e) Lesiones sufridas por el Asegurado en actos delictivos.

f) Lesiones recibidas al participar el Asegurado en una rifla ain cuando no haya

sido el provocador.

Muerte Accidental

Este beneficio no se concede cuando la muerte o pérdida de miembros se debe a:

a) Lesiones sufridas por el Asegurado provocadas intencionalmente por el mismo
o por algin Beneficiario, alin cuando se cometan en estado de enajenacion mental.

b) Infecciones que no provengan de lesiones accidentales

c) Tratamiento médico o quirdrgico, salvo cuando sea motivado por las lesiones
accidentales.

d) Lesiones sufridas por el Asegurado en servicio militar de cualquier clase, en
actos de guerra, rebelion o insurrecciones.

e) Lesiones sufridas por el Asegurado en actos delictivos.

f) Lesiones sufridas por el Asegurado recibidas al participar en una rifia aun

cuando no haya sido el provocador.
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CAPITULO IV

Resultados de la Modelacion

Dada la estructura y desarrollo requerido, conforme a las necesidades de asegurar a
las familias de los empleados de pequefias y medianas empresas, denominado
Seguro de Vida Grupo PyMEs, en el presente capitulo, se muestra las tres
consideraciones importantes para la comercializacién del Seguro antes descrito,
precisando sus coberturas y herramientas para su comercializacion, por lo que el

producto debe cumplir con las tres siguientes consideraciones:

1) Competitivo.
Ofrece coberturas atractivas y costos competitivos, que ademas no
generan extraprimas de acuerdo a las posibilidades del contratante ya
gue es un riesgo normal, asi como un manejo agil y sencillo para el
intermediario y la Compafiia Aseguradora. Estos productos van dirigidos
especialmente a pequefias y medianas empresas legalmente
constituidas, asi como para aquellas personas fisicas con actividad

empresarial.

2) Asesoria personalizada
El principal canal de distribucion es el agente ya que al tener contacto
directo con el cliente, es quien podra ofrecerle una atencion
personalizada, en donde ademéas de poder detectar las necesidades
especificas de cada caso, podra asesorar a los asegurados con una
definicion detallada de las caracteristicas del producto resolviendo en el
momento, cualquier duda que pudiera tener y recopilar informaciéon que

pueda resultar util para ventas futuras. Es decir a diferencia de paquetes
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de proteccién ofrecidos via internet o bancos (por citar algunos canales),
la oferta de valor hecho a través de un agente, nos permite ofrecer “trajes
a la medida” dentro de la gama de coberturas ofrecidas y obteniendo
informacién de las necesidades de determinado nicho de mercado para
analizar la viabilidad de enriquecer el producto en el mediano y largo

plazo.

3) Facil de vender
Con el fin de garantizar una mayor oportunidad de respuesta, dicho
producto esta diseflado para que el agente acceda al portal de la
Compania Aseguradora; en donde puede descargar un archivo en excel
actualizado (tarificador) e instalarlo en su computadora o palm. De esta
manera podra otorgar una oferta adecuada a la situacion real del cliente
en el momento de la entrevista de venta, con las condiciones solicitadas
de acuerdo a sus necesidades especificas y sin tener que esperar la

respuesta del area de suscripcion.

Por lo anterior, a efecto de realizar la comercializacion del producto, se deben de
tomar en cuenta variables relativas a los beneficios adicionales y modalidad de

contratacion; estableciéndose a su vez el tipo de plany suma asegurada.

En este punto, la suma asegurada sera referida con base al Salario Minimo

General y por ende el costo del seguro dependera de esta Ultima opcion.

En seguida, se muestra en forma detalla los pasos relativos a la

comercializacién y venta del producto Seguro de Vida Grupo PyMEs.
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4.1. Generalidades.

4.1.1. Modalidades

Vida Grupo PyMEs es un producto que solo acepta riesgos normales (Ref. Cap. 3) y

nos ofrece para estos efectos dos modalidades:

1. Vida Grupo PyMEs Automatico
2. Vida Grupo PyMEs Flexible

Vida Grupo PyMEs Automatico ofrece dos coberturas en forma de paquete:

Vida Grupo PyMEs AUTOMATICO
Cobertura
Paquete Basico | Paquete Integral
Fallecimiento v v
Invalidez v v
Muerte accidental v

Esta modalidad:
e Séblo se ofrecerd cuando el numero de asegurados oscile entre 5 a 15
asegurados
e Ofrece la oportunidad de establecer una prima Unica para cada tipo de plan,
siendo la minima de 5 smgm no importando la edad
e Representa una comisiéon para el agente del 25%,
e Maneja costos que van desde los $83 a los $278 pesos de acuerdo al plan a

elegir.

Vida Grupo PyMEs Flexible: es un producto dinamico cuyas coberturas

fallecimiento, Invalidez y Muerte Accidental pueden ser elegidas por el cliente.

Esta modalidad:

e maneja dos opciones de Suma Asegurada con un tope de $2, 000,000. %
i. Meses de sueldo: de 6 hasta 60 meses
ii.  Suma Asegurada Fija
e Se ofrece a un nimero de asegurados de 16 a 250 asegurados, que cuando
menos correspondan al 35% del total de la empresa.

e La prima se determina en funcion de la edad de cada uno de los asegurados
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e Representa una comision para el agente del 20%

e un costo de derecho de pdliza de $10.00 por asegurado.

Con base en lo anterior, el costo para un grupo minimo de 16 asegurados con una

Suma Asegurada de $100,000.00 oscilaria entre los $9,905 y los $22,163

Primas Vida Grupo PyMEs Flexible por 16 asegurados

Fallecimiento,

Coberturas Fallecimiento Fallecimiento e .
Invalidez y Muerte
Invalidez Accidental
Prima Neta $9,745 $20,131 $21,619
Der. Péliza $160 $160 $160
Prima Total $9,905.60 $20,231 $21,779

4.1.2 Sistemas de Administracion

Vida Grupo PyMEs tiene dos sistemas de administracion

a. Simplificado

b. Detallado

Simplificado

Este sistema considera una forma de pago anual en el cual se podra solicitar el alta o

baja del asegurado a partir de la fecha en que el movimiento correspondiente aplicé en

la empresa siempre y cuando el asegurado tenga un comprobante ante el IMSS.

Cabe aclarar que para realizar un movimiento relacionado con empleados eventuales,

comisionistas y honorarios la empresa tendr4 que enviar el detalle de los mismos

mediante un listado mensual durante los primeros 10 dias de cada mes. El objetivo es

tener un control en la poliza.

Considerando los puntos anteriores, la prima se calculara al final de la vigencia dentro

del ajuste anual.
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Detallado

Este sistema considera una forma de pago mensual, trimestral y semestral; donde el
cobro de prima se incluird en el proximo recibo. Se podra solicitar el alta o bajo en
cualquier momento y se realizara el movimiento correspondiente con su comprobante
del IMSS; al final de cada mes. El calculo de la prima sera de acuerdo a la vigencia

que le corresponda.

4.1.3 Cobranza

Ya sea que se trate de un seguro Vida Grupo PyMEs Automatico o Flexible el
conducto de cobro y el recargo del pago fraccionario dependeran de la periodicidad del

pago de la prima.

Forma de Pago Conducto de Cobro Recargo Pago Fraccionado

Automatico
Mensual (cargo a tarjeta o banco) 5.0%
Anual Agente 0.0%

4.2 Tarificador

4.2.1 Beneficios

El tarificador es la herramienta con lo que el agente podra cotizar el monto de la prima
y en el caso del que se propone para apoyar la venta de Vida Grupo PyMEs, el
objetivo es reducir el tiempo de respuesta de cara al cliente entregandole la mejor
propuesta con base en los criterios establecidos. Ya que al tratarse de un archivo
instalado en la computadora o palm de los agentes este tarificador:

a. Mejora los estandares de calidad porque la captura de datos es directa, clara 'y

sin errores ocasionados por una lectura errénea.
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b.

C.

Para

evitar

Brinda mayor oportunidad en menor tiempo, al cotizar durante la entrevista.
Ofrece al cliente una imagen positiva de la compafiia, puesto que se aprovecha

la tecnologia de punta

4.2.2 Actualizacion Constante

garantizar que las cifras proporcionadas por el agente sean vigentes y con esto

la percepcion de engafio por parte del cliente, sera necesario:

a) Instalar el tarificador realizando lo siguiente:

Entrar al portal desde la pagina de la Compafiia Aseguradora en el menu dar
clic en Cotizadores

Se selecciona el ramo de Vida

Se despliega una pantalla para seleccionar Tarificador Vida PyMEs, lee las
instrucciones y descarga el archivo en tu PC o palm

Se presentara la ventana de instalacion y da clic en instalar

Localiza la carpeta llamada Tarificadores PyMEs Vida Grupo en el disco duro
(C:)

Selecciona el archivo en la carpeta y abrelo

b) Actualizar la informacion del tarificador cada tres meses, para ello concluido

este plazo, la computadora o la palm enviara un error sin permitir cotizar, hasta
que el agente vuelva a realizar los pasos mencionados en el punto anterior.
Actualizar
e Dar doble clic sobre el nombre del Tarificador que se desea descargar
e Seleccionar la opcion Install, en la ventana que se abre para que el
archivo se sustituya en tu PC.
e En caso de que la informacién sea para una palm se sigue el mismo

procedimiento.
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4.2.3 Informacidn para la cotizacién

Dado que esta herramienta determina el costo de la prima a partir de las
caracteristicas propias del producto y de la informacién del solicitante, es importante
conocer todos los conceptos que se involucran en una cotizacion:

Nombre del contratante

Direccion

Giro de la empresa

Listado de asegurados con RFC o edad y su sueldo en caso de solicitar un
Vida Grupo PyMEs Flexible o la regla de suma asegurada

o Coberturas

4.2.4. Funcionalidad de la herramienta

Una vez que se cuenta con toda la informacién necesaria, inicia el procedimiento de
cotizacion en la herramienta, misma que a continuacién se explicara con un ejemplo:
Bufete Lindavista, S.A.; que es un despacho de disefio grafico desea asegurar a sus
25 empleados en dos subgrupos.
La cotizacion deberd realizarse con la modalidad de Vida Grupo PyMEs Flexible para
cada subgrupo.
e Un subgrupo de 11 disefiadores cada cual tendra una Suma Asegurada de
$500,000.00 y las coberturas fallecimiento y muerte accidental
e El segundo subgrupo con 14 empleados que solicitan una Suma Asegurada de
12 meses de sueldo y las coberturas de fallecimiento e invalidez.
En el Tarificador se ingresan los siguientes datos:

e Razodn social
e Cddigo postal
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e Nombre y clave del agente
e Forma de pago

¢ Vigencia en el caso de desear una diferente a la del dia de la cotizacion

Como se muestra a continuacion:

PyMEs Flexible |

Cotizacién : I Inicial vl Piliza Vida : I Inicio de Vigencia
Razén Secial I Bufette Lindavista, 5.A. I 17602720049

Vigente hasta
Agente Nombre I ACHM RISK SERVICES Agente Clave I 50404001

15/08:2009
Codigoe Postal I 07300 vl Colonia LIMNDAYISTA j

DELEGACION : GUSTAVO A MADERC  CIUDAD : CIUDAD DE
MEXICC  ESTADG : DISTRITO FEDERAL

¥ Seguro de Vida Forma de Pago : I Anual vl

Coberturas I Paquetes

Opcidn de Contratacion

No. de Fillales: ? |G
Suma Asegurada Filial 1 I 12 I Meses de Sueldo j ¥ cal @ MA c:.l
Suma Asegurada Filial 2 I 500000 I de S.A. Fija j Cooal  oma Fima

cadula de amisian @ | | detalle de personas ‘-"i‘ | distribucién augurad-nai' |

detalle de personas - 'i' |

Posteriormente se da clic en el bot6

aparecerd la siguiente

pantalla en la que se debera ingresar los datos de cada asegurado.
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PyMEs Flexible

limpiar pantalla E’ ir al cotizador ¢+ E |

HOTA: Los campos marcados con * son obligatorios para generar la propuesta de emisién.

* ALVERDE
* ALVERDE
*4CEVEDO
CABANAS
*CABANAS
CABANAS
CAND

CRUZ
CRUZ

* DIAZ
FACUINDE
FIERROS
FLORES
*ALICTA
GARCIA
GONZALEZ
HERNANDEZ
LOPEZ
MEILA
MEILA
*OFUHA
PEREZ
PORTUGUEZ
RAMIREZ

Ln
(SRS FERIE PRI ] N PG U PUAS R UG PR UG U P U e -

Ya con todos los datos se da clic en

GOMEZ
OCHOA
ALYVAREZ
PELCASTRE
TORRES
TORRES
SOLIZ
RODRIGUEZ
BAUTISTA
ESPARZA
PIZARRO
GARCIA
MENDEZ
ABREGO
YAZQUEZ
VALLEIO
TELLEZ
RUIZ
FLORES
HERNANDEZ
RUIZ
TORRES
OLVERA
GOMEZ

Materno *

| conEez

| Nombret# | RF.C.* __[FechaNacim.| Blad | Sueldo Mensual* |
FCO.JAVIER AFGI471204 56,000 00
JOSELITIS AEGLA1224 56,000.00
BERNARDO AEOB741220 28,000.00
JESUS FERNANDO AEATST0417 30,000.00
GUILLERMO CAPGTINN0S 12,000.00
GONZALO GMO. CATGB0313 15,000.00
JOSEISATRD CATI40716 6,303.00
MA LAURS CASLTA426 11,235.00
JOSE PITEBLITO CURI450130 6,303.00
FERNANDO CUBF260317 420000
CARLOS JOB DIEC651111NT9 31,500.00
JOSE FRANCISCO FAPFEI0907 500010
DELL& FIGDA21016 21,150.00
GABRIELA M. FOMG620214 13,450.00
LIS ARTURD GAALSITOF 300,000.00
MAVRA ARACELL | GAVMITION 500,000.00
SILVIA GOVE560206 500,000.00
LA HETI 590109 500,000.00
ANDRES LORA 530926 300,000.00
ALICIA WMEFAT30722 500,000.00
EVA WIEHES21219 500,000.00
GIL OCTAVID OURG91228 300,000.00
JESSICA ALEIANDR  PETJSIN203 300,000.00
FIS4 JUDITH POOET20209 300,000.00
SANDRA AIDFE RAGSS00613 300,000.00

ir al cotizador ¢ [f¥ |

gue regresa a la pantalla de

inicio donde dar clic |se despliega un recuadro con los costos
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PvyMEs Flexible |

Cotizacién : I Inicial vI Pdliza Vida : I Inicio de Vigencia
Razdn Social I Bufette Lindavista, 5.4 I 1710212009

Vigente hasta
Agente Nombre I ACN RISK SERVICES Agente Clave I 50404001

1508/ 2000
= |

Cadigoe Postal

TOTAL
Prima $80,122.83
Derecho de Poliza ; $250.00
Total Anual ; $80,372.383

> Sequro « | EEEEEEA|

le Pago : I Anual vI

Coberturas I'Paquetes

Opcion de Contratacion No. de Filiales: 2 =
Surna Asegurada Filial 1 I 12 I Meses de sueldo j M cal Fma c-|
Suma Asegurada Filial 2 I BO0000 I de S.A. Fija j Cocal TTwma Foima

eadula deo amigian @ | | detalle de personas v" | distribucién augurad-nsi |

Una vez que el cliente acepte la propuesta, se da clic en el botdn

preparar propuesta para el cliente S »

Automéaticamente se genera la carta presentacion y resumen de costos del cliente

cotizado, con este formato.
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Seguro de Vida PyMEs Flexible

PROPUESTA DE COTIZACION PARA
Bufette Lindavista, S.A.

SEGURD DE COLECTI¥O YIDA TEMPORAL A UN ARND
RENOYABLE SIN DIVIDENDOS

I. DATOS GENERALES

Contratante: Bufette Lindavista, 5.4.

Personal Asegurable: Ermpleados en servicio activo y de tiempo completo
Mo, Participantes: 25

Edad promedio : 45

Regla para determinar la Wer Redla en el aparatado de primas

sUma asegurada:

Surma asegurada maxinna $2,000,000.00
sin exarmnenes médicos;
Mo, Ssegurados con excedente: ]
Inicio de vigencia 14 de Mayo de 2009
Coberturas;
FALL (De 15 a 64 afios) Fallecimiento
CAI (De 15 a 64 afios) Paga anticipado de suma asequrada por invalidez total v
permanente

MA  (De 15 a 64 afios) Muerte accidental

IMA  (De 15 a 64 afios) Muerte accidental yfo pérdidas organicas por accidente

CUG (Sin Costo) &nticipo de la suma asequrada para alktimos gastos

I1I. CONDICTOMNES

Experiencia: Global
Esquerna de dividendos: Renovable Sin Dividendos
Tipo de adrministracidn; Sirmplificada
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Seguro de Vida PyMEs Flexible

PROPUESTA DE COTIZACION PARA
Bufette Lindavista, S.A.

SEGURD DE COLECTIVO VIDA TEMPORAL A UN ARO
RENOWABLE SIN DIVIDENDOS

nr. PRIMAS

£ iAL 1

Beneficio Regla para determinar Mimero de Suma

la suma asegurada participantes aseqgurada

FALL 12 Meses de Sueldo 14 % 3,841,6593.20 $31,334.83

BEMEFICIOS ADICIONALES

CAI 12 Meses de Sueldo 14 3 3,841,693,20 420,854,183
MA 12 Meses de Sueldo 14 3 3,641,693.20 43,595,832
TOTAL $55,634.83

FHEIAL 2

Beneficio Regla para determinar Mamero de Suma Prima

la suma asegurada participantes asegurada anual

FALL $500,000 de 5.4, Fija 11 % 5,500,000,00 $20,196,00

BEMEFICIOS ADICIONALES

IMA $500,000 de 5.4, Fija 11 3 5,500,000,00 $4,092,00
TOTAL $24,268.00
TOTAL
Beneficio Mimero de Suma Prima
participantes aseqgurada anual
FALL 20 3 9,341,693,20 451,580,833
BENEFICIDS ADICIONALES
CAI 14 § 3,841,693.20 $20,854.18
MaA 11 4 5,500,000.00 $4,092,00
IMA 14 k3 3,841,693,20 43,595,832
Derecho de Paliza $250.00

TOTAL $80,372.83




Seguro de Vida PyMEs Flexible
PROPUESTA DE COTIZACION PARA
Bufette Lindavista, S.A.

SEGUROD DE COLECTIVO YIDA TEMPORAL A UN ARD
RENOYABLE SIN DIVIDENDOS

* Namero
Forma de Pago RPF Pagos de:
ANLIAL 0% 1 480,122,583
SEMESTRAL 4.50% 2 441,864,158
TRIMESTRAL 6,50% 4 $21,332.70
MEMSIJAL 8.50% 12 47,244 44

* 9e debe incluir en el primer pago el derecho de polizas de $250.00

IV, NOTAS IMPORTANTES

1. La presente propuesta de cotizacion se realizd considerando el kotal de suma asegurada de cada uno de los participantes v
que |as actividades que realizan con mokivo de su trabajo v el medio en que se desemperian no representan riesgos sujetos a
exkraprima ocupacional,

2. Encaso de que la informacion proporcionada para la emision del negocio no concuerde con la utiizada en la cotizacion,
los costos o condiciones podran wariar,

3. Principales Exclusiones (el detalle aparecera en el clausulado de la pdliza) + Suicidio, Falsedad de declaraciones,
enfermedades preexistentes v sus complicaciones, lesiones autoprovocadas, participacion del asegurado en actividades
delictivas o peligrosas,

4, Los participantes con suma asequrada mavor a la Suma Asequrada Maxima Sin Examenes Médicos (SAMSEM), tendran que
presentar las prusbas de asegurabiidad de acuerdo con la Tabla de Exdmenes Médicos de Grupo v Colectiva Yida, por lo que
las condiciones v costos del excedente podrén variar,

5. En caso de gue se presenten varias propuestas de cotizacion por parte de |a com pariia Aseguradora v que las bases
de asequrados, beneficios v regla de suma asequrada bajo las cuales se catizd sean las mismas, la diferencia podra: ser
generada por lo dispuesto en el art, 41 de la Ley General de Instituciones v Sociedades Mutualistas de Sequro

6. La presente propuesta de cotizacion tiene una vigencia de quince (15) dias naturales a partir de la fecha de expedicidn,
salvo en &l caso en que Ios documentos que la acompafian v conforman mencianen explicikamente una fecha de vigencia
diferente,

Esta propuesta de cotizacion ha sido elsborada con base en la informacian del riesgo proporcionada por Usted para tal
efecto. En caso de que la acepte, |a compafiia Aseguradora procederd a emitir la pdliza respectiva, la cual
agradeceremos quUE revise MINUCIOSAMENCE Y CONSCACE QUE CONCUSNTA CON 5U SONCICUT ¥ CON 8503 Propuesta de

Corizacion,

Una wez recibida la poliza, Usted tendrd 30 dias para solicitar cualquier aclaracion o carreccion al respecto; al kérmino de este
petinda se entenderd por aceptada, de conformidad con el Art. 25 de la Ley Sobre el Contrato de Sequro, En caso de que la
informacian del tiesgo con la que se emitid la pdliza cambiata, serd necesario realizar una nueva solicitud por escrito

En ningun caso se entendera que eska cotizacion es una paliza de seguro,
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4.3 Proceso de Emision

Si al momento de entregarle la propuesta el cliente este decide aceptarla se llevara a
cabo el proceso de la emision de la pdliza por lo cual se debe entrar al portal:

En el menu se selecciona Tramites después Ingresos al Centro de Operaciones
(C.0.), despliega una pantalla donde se ingresan los siguientes datos

Nombre del agente y clave

Linea de negocio

Tipo de tramite (alta o baja)

Tipo de persona (moral o fisica)
Razon Social y RFC

Archivo generado con la cotizacion

Ya ingresados todos estos datos y documentos se da clic en enviar, para ingresar el
tramite a para la emisidon y se asighara un numero de orden de trabajo para darle
seguimiento al trdmite desde el portal y la péliza se entrega una vez entregada la
documentacion del Art. 140%, la cual es:

Nombre Completo

Domicilio Completo

Domicilio Lugar de Origen
Nacionalidad

Fecha de Nacimiento

Profesién u Ocupacion Actual

Giro Mercantil, actividad u objeto social
Teléfono

Correo Electrénico

CURP

RFC

Nombre, nacionalidad, y datos del apoderado legal

OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0O0O0OO0OO0DO0

La pdliza se entregara en un plazo de 5 dias habiles.

4.4. Plan de Comunicacion.
Para el lanzamiento de este producto se tiene planeado los eventos que tendran lugar

durante julio/agosto de este afio bajo el siguiente calendario:

%0 Art. 140 de la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros
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PLAZA FECHA ASISTENTES EVENTO
2 Juntas desayuno
DF 20 de Enero 600 1 DF Norte y 1 DF
Sur
Monterrey 21 de Enero 200 1 Junta desayuno
Guadalajara 21 de Enero 200 Céctel

Durante las dos semanas posteriores a cada lanzamiento se realizaran talleres de

capacitacion organizados por las aéreas de ventas en donde

e Se explicaran los beneficios y modalidades del producto

e Se certificara a los agentes en el uso del tarificador

e Se ayudara a los agentes certificados a realizar la instalacion inicial del

tarificador en su PC o Palm

e Se les entregara para la venta de este producto

v Folleto promocional

v/ Carpeta del producto

4 Definicién del producto

e

o

Beneficios
Modalidades

Politicas

Proceso de cotizacion, emisién y coberturas

Guia del tarificador

Muestra de los formatos de solicitud

v' Contactos de apoyo (soporte a la fuerza de ventas ext. 03966)

v" Presentacién simplificada de ventas

v/ Comparativo de la competencia
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Para impulsar la venta del producto de agosto al cierre de septiembre, habra una

campaina denominada “Dale Vida a las PyMEs” en el cual se contabilizara negocios y

primas bajo el siguiente esquema:

Numero de
Categoria Negocios Primas Premio
PyMEs Automatico 5 40,000 Pluma Mont Blanc*
PyMEs Flexible 3 100,000 Lap Top**

* Canjeable por un deposito en el estado de cuenta del agente o un certificado de

regalo de PH por $4,000

** Canjeable por un deposito en el estado de cuenta del agente o un certificado

de regalo de PH por $10,000

Dicha informacidn se publicara en el portal con una circular y se distribuiran folletos de

la campafia. Durante la campafia se hara monitoreo personalizado que incluye:

» Listado de los ganadores al funcionario de la plaza para su publicacién vy

reconocimiento con corte quincenal

> Listados de los posibles ganadores al funcionario y direcciéon de agencia para

su impulso a logros

> Circular con fechas de declaraciones hasta el 30 de Octubre.

Durante las juntas desayunos de octubre se premiard a los ganadores.
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CONCLUSIONES

Después de haber desarrollado el trabajo de Seguro Vida Grupo especificamente en el
producto de Vida PyMEs, analizado bajo la normatividad del Reglamento del Seguro
de Grupo publicado el 9 de julio de 1962, se puede concluir que se trata de un
producto de gran captacién para el sector asegurador basicamente por dos razones:

1) Vida PyMEs es un mercado que cuenta con 566,336 pequefias y medianas
empresas del sector industrial, comercial y de servicio con una estimacion de
prima anual de un 35% con respecto a la prima anual de Vida Grupo y
Colectivo con un nimero de empleados que oscila desde 5 hasta un maximo
de 250.

2) La presente administracion del gobierno federal tiene el compromiso de lograr
el crecimiento con calidad que genere empleos, para lo cual se requiere crear
condiciones necesarias para que las empresas de todos lo tamafios puedan
formarse, desarrollarse y transformarse de acuerdo con el ritmo que impone
una economia globalizada. Por lo tanto se reconoce la importancia de las
PyMEs en el desarrollo nacional, no s6lo por contribuir ampliamente con
empleos o participar con buena parte de la produccién nacional, sino por su

potencial como fuente de oportunidades.

Por otra parte, un producto como el que se presenta en este documento ofrece
beneficios de cara a varios actores:

Al duefio de la empresa, el producto le otorga la certeza de que podra ofrecer a sus
empleados seguridad a través de brindar proteccién que reducira la rotacion de su
personal; al reducir la rotacion, se pueden re direccionar los esfuerzos de seleccién de
personal hacia rubros como la capacitacién u otros que motiven al personal; ademas

la opcion de elegir la mejor cobertura para sus empleados de modo que queden
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protegidos ante cualquier accidente o situaciébn que ponga en riesgo su integridad
fisica. Por ende, la empresa y sus directivos ganan ascendencia entre sus
colaboradores y promueven el arraigo de los mismos.

A los empleados que adquieran el producto, ofrece tranquilidad para no poner en
riesgo su patrimonio con una mayor proteccion a menor costo, sin necesitad de
separar una parte de su nomina para el pago de prima, puesto que el tramite se
realiza de forma automatica y complementa la seguridad social que ofrece el gobierno
a través de servicios como el IMSS o el ISSTE.

Al agente la posibilidad de abrir cartera en un nicho de mercado que promete alto
potencial de penetracién, el acceso a la cupula directiva y con toma de decisién en
cada empresa, por lo tanto la oportunidad de ofrecer seguros de otros ramos. Este
producto ofrece una imagen de ejecutivo moderno que tiene la oportunidad de un
acceso sencillo y facil de la informacion del producto via internet o de su palm con la
cual puede otorgar una propuesta de cotizaciébn en muy corto tiempo dentro de la
entrevista; igualmente la posibilidad de convertir a cada empleado asegurado, en un
cliente integral ya que tiene la ocasién de conocer totalmente las necesidades del
cliente no sélo en el tema de Vida sino también de otros ramos que complementen su
seguridad y protejan su patrimonio.

A la Compafiia Aseguradora el posicionamiento de su imagen en el ramo dentro de un
nicho de alto potencial, la posibilidad de un crecimiento de la cartera actual,
asegurando que el ramo de vida siga agregando valor a la compafia, la garantia de
mantenerse como una de las aseguradoras mas grandes del pais. Cabe mencionar
que en el 2008 cerro en el Primer lugar en ventas en Seguro de Vida Grupo. Asi como
también el inicio de sus operaciones en un nicho de mercado al cual pueden ofrecerse
mas adelante en otros ramos, operaciones de productos PyMEs dirigidos a sus
empleados en varios como el de salud y por ello la opcién de dar a sus agentes

herramientas de cross sell.
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Con base en lo anterior, se puede considerar que el mercado de PyMEs seguira
creciendo como una gran oportunidad de negocio para el sector asegurador y que la
Companfia Aseguradora por ende tiene amplisimas posibilidades al ser una de las

primeras empresas del sector que dirige sus esfuerzos a este mercado.
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GLOSARIO

Asegurado

Es la persona fisica 0 moral que en si misma, en sus bienes o0 intereses
econdmicos esta expuesta al riesgo cubierto por la presente poliza.

Beneficiario

Persona fisica y/o moral designada en la péliza por el Asegurado, como titular de
los derechos indemnizatorios.

Subgrupo:

Conjunto de trabajadores que cuenten con coberturas o SA diferentes a otros
grupos.

Condiciones especiales

Cuando existan, son todas aquellas disposiciones que determinan el alcance del
condicionado particular.

Condiciones generales

Es el conjunto de principios bésicos que establece la Compafiia Aseguradora de
forma unilateral que regulan las disposiciones legales y operativas del contrato de
seguro.

Condiciones particulares

Son todas aquéllas disposiciones que se refieren concretamente al o los riesgos
individualizados que se aseguran en la péliza.

Colectividad asequrable

Son los integrantes que cumplen con las caracteristicas especificadas por el
Contratante en la Solicitud y han otorgado su consentimiento expreso para ser

asegurados y se han considerado para el calculo de la prima de la pdliza.
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Prima del movimiento

Obligacion de pago a cargo del Contratante y / o Asegurado o de devolucién por
parte de la Compafiia Aseguradora, segun sea el caso, por concepto de las
modificaciones realizadas a la pdliza.

Siniestro

Es la realizacién de la eventualidad prevista en este Contrato amparada por las
diferentes

Coberturas a que se refiere esta Pdliza.

Suma asegurada

Es el limite maximo de responsabilidad de la Compafiia Aseguradora, convenido
para cada cobertura contratada.

Suicidio

En caso de muerte por suicidio ocurrido dentro de los dos primeros afios de la
vigencia continua del Contrato y del respectivo Certificado Individual de Seguro,
cualquiera que haya sido su causa y el estado mental o fisico del Asegurado, el
pago Unico y total que hara la Compafia Aseguradora, sera el importe de la
reserva matematica que corresponda a este Contrato, en la fecha en que ocurra el
siniestro.

Coberturas principales

Son aquellas Coberturas solicitadas por el Contratante y aceptadas por la
Companfia Aseguradora donde se obliga a dar de alta en la Pdliza al 100% de la
Colectividad Asegurable.

Coberturas opcionales

Son aquellas coberturas solicitadas por el Contratante y aceptadas por la
Companfia Aseguradora donde cada Asegurado elige participar para incrementar

su proteccioén en adicién a las Coberturas principales.
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Invalidez total y permanente

Se considerara Invalidez Total y Permanente si durante la vigencia de la Pdliza las
facultades y aptitudes con que contaba el Asegurado a la fecha de contratacion de
esta Cobertura se ven afectadas por lesiones corporales a causa de un accidente
0 por la manifestacion de una enfermedad, en forma tal que lo imposibilite
permanentemente para desempefiar una ocupacién o trabajo remunerativo;
siempre que dicha imposibilidad haya sido continua durante un periodo de espera
no menor a 3 meses.

Pérdida de miembros

Se entenderd como pérdida de miembros a la:

Pérdida de una mano.- Su amputaciéon quirlrgica o traumatica a nivel de la
articulacion carpometacarpiana o arriba de ella, o su anquilosamiento total.

Pérdida de un pie.- Su amputacion quirdrgica o traumatica a nivel de la articulacion
tibiotarsiana o arriba de ella, o su anquilosamiento total.

Pérdida de los dedos.- La amputacidon quirdrgica o traumatica de dos falanges
completas, cuando menos, 0 su anquilosamiento total. Tratandose del dedo pulgar
la pérdida aplicara desde una falange completa.

Pérdida de la vista de un ojo.- La pérdida completa e irreparable de la funcién de la

vista de ese ojo.
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ANEXOS

Anexo 1. Estimacion de q ™

Edad Expuestos Siniestros
15 853 2
16 4,055 1
17 11,791 3
18 25,969 15
19 40,147 20
20 50,041 30
21 57,398 38
22 64,004 42
23 71,196 44
24 78,003 58
25 83,813 72
26 87,346 77
27 90,768 64
28 91,247 70
29 90,722 79
30 88,316 55
31 85,199 80
32 79,821 72
33 76,890 101
34 78,171 78
35 68,563 118
36 64,604 86
37 62,200 92
38 59,324 92
39 55,472 98
40 51,589 128
41 48,205 100
42 45,201 115
43 43,004 119
44 39,083 93
45 35,931 100
46 33,473 112
47 31,046 108
48 28,440 151
49 25,763 108
50 23,442 87
51 21,190 122
52 19,268 116
53 17,694 122
54 15,828 108
55 14,134 108
56 12,532 119
57 11,132 119
58 10,089 111
59 9,168 101
60 7,583 138
61 6,505 103
62 5,657 105
63 4,863 106
64 4,250 97

2,130,983 4,283
qg™=0.00201
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(inv)

Anexo 2. Estimacion de q

Edad Expuestos Siniestros
15 284 0
16 1,841 0
17 5,271 0
18 12,158 1
19 19,888 2
20 25,606 2
21 29,916 0
22 34,139 2
23 39,414 3
24 43,666 6
25 47,222 7
26 49,336 4
27 51,436 8
28 52,469 6
29 52,139 15
30 50,832 8
31 47,368 11
32 44,525 9
33 42,077 19
34 39,178 11
35 36,957 12
36 33,956 21
37 31,952 14
38 30,307 17
39 27,556 54
40 25,242 24
41 23,138 18
42 27,321 29
43 24,596 22
44 22,852 16
45 20,405 29
46 18,488 27
47 17,014 40
48 15,541 29
49 13,616 33
50 12,379 39
51 11,293 43
52 9,771 21
53 8,849 40
54 7,641 38
55 6,656 41
56 6,072 34
57 5,308 23
58 4,525 27
59 4,208 46
60 3,210 17
61 2,447 28
62 1,941 15
63 1,682 8
64 1,453 14

1,145,141 933

qg)= 0.00081



Anexo 3. Estimacion de q

Edad Expuestos Siniestros
15 562 2
16 2782 1
17 7799 2
18 17126 9
19 27524 12
20 35219 26
21 40502 22
22 45657 30
23 51792 36
24 56327 44
25 61477 48
26 63076 43
27 65255 33
28 66019 32
29 64896 39
30 62247 29
31 60047 35
32 55381 25
33 53425 35
34 50054 30
35 46871 38
36 43595 26
37 41235 27
38 39290 28
39 35968 21
40 33486 33
41 30669 12
42 28634 30
43 26400 26
44 25033 20
45 22356 16
46 20489 21
47 18938 27
48 17469 23
49 15815 10
50 14004 14
51 12403 32
52 11617 9
53 10330 19
54 9093 12
55 8022 6
56 7191 7
57 6360 12
58 5666 5
59 4966 10
60 4235 10
61 3492 8
62 2986 4
63 2429 7
64 2287 2

1,438,496 1,048

q©@“9= 0.00073



Anexo 4. Calculo de prima neta

i

PN ) = —x qg®) xvy

o
Hipotesis financieras:
i 5.5%
v 94.8%
) 5.4%

Cobertura q () PN® al millar
Fallecimiento 0.00201 1.957
Invalidez 0.00081 0.789
Accidentes 0.00073 0.711

ANEXO 5 Cuotas de acuerdo a Regla de Suma Asegurada

Regla de Suma Asegurada en SMGM

30.00%
15.00%

PC, ® anual

Comision
Gastos Adm.

Cuota Total n=100

Cobertura PN® al millar
Fallecimiento 1.957139 4.04 663.41
Invalidez 0.788698 1.63 267.34 Margen de Seguridad 1.50%
Accidentes 0.710802 1.47 240.94 Utilidad 5.00%
Total MC 51.50%

Cuota al millar 5.66 | 1,171.69
SMGM 1,644.00 |

Regla de Suma Asegurada en meses de Sueldo

PC ;Y anual
Cuota Total

Comision 30.00%
10.00%

Gastos Adm.

PN® al millar

Cobertura
Fallecimiento 1.957 4.35
Invalidez 0.789 1.75 Margen de Seguridad 10.00%
Accidentes 0.711 1.58 Utilidad 5.00%
Total MC 55.00%

Cuota al millar 7.68
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Anexo 6

CNSF 2000-G (1991-1998)

Edad gx Edad gx

12 0.000788 57 0.009162
13 0.000804 58 0.010028
14 0.000821 59 0.010992
15 0.000840 60 0.012067
16 0.000861 61 0.013266
17 0.000884 62 0.014605
18 0.000909 63 0.016102
19 0.000936 64 0.017778
20 0.000965 65 0.019656
21 0.000997 66 0.021761
22 0.001031 67 0.024123
23 0.001069 68 0.026776
24 0.001109 69 0.029758
25 0.001153 70 0.033112
26 0.001201 71 0.036885
27 0.001252 72 0.041133
28 0.001308 73 0.045915
29 0.001368 74 0.051302
30 0.001434 75 0.057369
31 0.001505 76 0.064199
32 0.001582 77 0.071887
33 0.001665 78 0.080534
34 0.001756 79 0.090251
35 0.001854 80 0.101155
36 0.001962 81 0.113373
37 0.002078 82 0.127033
38 0.002205 83 0.142270
39 0.002344 84 0.159214
40 0.002495 85 0.177990
41 0.002660 86 0.198711
42 0.002840 87 0.221468
43 0.003038 88 0.246327
44 0.003254 89 0.273313
45 0.003491 90 0.302405
46 0.003751 91 0.333527
47 0.004037 92 0.366540
48 0.004352 93 0.401237
49 0.004698 94 0.437344
50 0.005080 95 0.474524
51 0.005501 96 0.512385
52 0.005966 97 0.550499
53 0.006481 98 0.588413
54 0.007051 99 0.625679
55 0.007682 100 1.000000

56 0.008383
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