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I'INTRODUCCION.

La fianza es un instrumento que ha llevado
implicito, desde sus origenss, una finalidad social,
lo que le da un sentido trascendente. La fianza
contribuye al bien comdn al garantizar el
cumplimiento de las obligaciones gue contraen unas
personas con otras, proporcionando la seguridad de
la sjecucidon de dichas obligaciones, o blen,
resarciendo de! monto de los dafios causados.

Es una figura que fomenta la solidaridad, al tener
el fiador la posibilidad de cumplir por el fiado si
éste llegase a incumplir. Fomenta también la
responsabilidad, al hacer efectivas las garantias de
recuperacién que proporciond el flado al emitirse
la pdliza, ferzando a que responda del
incumplimiento de las obligaciones que contrajo
con sus acreedores, propiciando asi, relaciones mas
justas.

Me parece muy importante que, aun cuando es una
figura que existe en todo el mundo, solo en muy
pocos pafses existe una legislacién especifica en la
materia, dado que en otros, las fianzas o seguros de
caucién, son un rame mas de las compafias de
seguros. Esto habla de la especializacién y, en
general, de la excelente experiencia que sa ha
observado en sl manejo de ia fianza en México, a
diferencia de muchos olios paises.

En Enero del presente afo, las autoridades han dado
un giro sustancial a la legislacién que regula la
_actividad afianzadora en México, origntdndola hacia
la responsabilidad de quienes la dirigen. Uno de los
cambios principales, se da precisamente en la
estructura tarifaria del sistema. Hasta Diciembre
de 1989, la situacién que prevalecia era que cada
compafila tenfia que sujetarse a las tarifas
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autorizadas por la Asociacion de Compafias
Afianzadoras de México y la Comisién Nacional
Bancaria y de Seguros. Ahora existe libertad para
fliar las cuotas que cada una cobra por sus
saervicios, pero con la necesidad de fundamentar
dichos cobros a fin de garantizar una correcta
operacién técnica y rentable.

Todo esto prasenta un nuevo reto para el sistema
afianzador moexicans. Dar un pasc hacia la
modernidad, eficientando sus servicios, innovando,
compitiendo, y sin dejar de proporcionar esa serie
de valores que lleva impticitos.

Con este estudio, pretendo establecer bases
técnicas para el cobro de primas, adaptando los
modelos tradicionales de los seguios de dafios a las
fianzas, evaluando el impacto que se tendria en la
aplicacion dirscta de dichas tarifas, y
proporcionando, ademdas, elementos ¢ variables
adicionales que permitan controlar un impacto
drastico en la aplicacidn del modelo inicial,
garantizando y contralando asi, un crecimisnto de
empresa, ya que la sola operacidn técnicamenie
corraecta en o que a tarifas se refiere, v apegada a
las normas juridicas del afianzamiento, por sj
misma no lo garantiza y podria estancar a la
empresa en términos de rentabilidad.

Por ditimo, vale la pena mencionar gue ¢! modelo vy
las cifras aqui mencionadas, ne responden a la
situacion real de alguna empresa, por lo que
deberdn tomarse simplemente comc modelo, y como
bases para el célcule del mismo.
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I LA FIANZA Y SUS DIFERENCIAS CON EL
SEGURO.

1. LA FIANZA.

iLa ftianza es una de las figuras juridico-
comerciales mas antiguas que sxisten. De hecho,
sus antecedentes mas remotos se encuentran en ol
comercio mismo, como un instrumento que
garantizaba el cumpliimiento de las {fransacciones
comerciales que se efectuaban entre miembros de
comunidades desconocidas enire si, que requerian
vender los excedentes de los producios que
consumian. Podemos observar mencionss a la figura
del fiador desde el Derecho Sumario, el Derecho
Babilénico, en Cdédices Chinos e Inddes, en la Biblia,
en el Derecho Romano y en el Deracho Espafiol.

En la legislacién mexicana, en el Cdédigo Clvil,
ancontramos la definicién de la fianza, como un
contrato por el cual, una persona se compromete
con el acreedor a pagar por el deudor, si éste no lo
hace. Obviamente, no todas las obligaciones
consisten en el pago de dinero: éxisten, segun lo
define el mismo Cédigo Civil, obligaciones de dar, y
obligaciones de hacer. En la practica, la fianza
tiene infinidad de aplicacicnes: garantiza a un
determinado beneficiario, el cumplimiento ds
contratos de obra o de prestacién de servicios gue
celebra con sus contratistas (fianzas de
contratos); garantiza a una determinada autoridad
el pago de las obligaciones fiscales que se contrasn
con motivo de importacignes, exportaciones,
convenios de pagos, efc. (fianzas fiscales y fianzas
aduanales); garantiza a las autoridades judiciales,
que personas involucradas en responsabilidades de
tipo penal, y que gozan de libsrtad provisional, se
prasentardn ante dicha autoridad cada vez que lo
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requiera (fianzas judiciales); garantizan
obligaciones que consisten en el pago de dinero
(fianzas de crédito); o bien, proteje a las empresas
del dafic patrimonial que pudiera ocasionarse con
motivo del robo, fraude o abuso de confianza
cometido por alguno de sus empleados.

2. DIFERENCIAS ENTRE EL SEGURQ Y LA FIANZA,

Como podemos observar, en todos y cada uno de los
ejemplos antes mencionados, esta implicita la
voluntad humana. Y es aqui donde se encuentra la
primera y mas importante diferencia entre la
fianza y el seguro: para poderse hablar de seguro,
el evento deberd originarse dei caso, es decir, ser
fortuitc y accidental, excluyendo todo lo que sea
consecuencia de causas especificas o dependa
directamente de la voluntad del hombre.'En el
caso de la iianza, por conira, esta iotaimenie
excluido todo riesgo fortuito o accidental, hechos
de la naturaleza o Actos de Dios, y que no dependen
de la voluntad humana. De agui que cuando se habla
de fianzas se aluda a responsabilidad, y cuando de
seguros, a riesgo.

La segunda gran diferencia se encuentra en las
primas o cobros que realizan las instituciones de
seguros y fianzas por sus servicios. La prima en el
contrato de seguro no puede ser calculada
arbitrariamente, ya que en caso contrario, se
produciria un desequilibrio en la mutualidad
formada por 08 disiinios assguraacs, sXpuesios a
un mismo riesgo. Por eso las compafiias de seguros
estdn sujetas a tarifas simamente rigidas para
cuya formacion se han tomado en cuenta numerosas
experiencias, las cuales descansan en bases
técnicas actuariales. En el case de fa fianza,

1MOLINARO, LUIGL Lecciones de técnlca actuarial de los segures contra los daflos.

Pag.s.
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podriamos decir que existe un desplazamiento del
riesgo, que pasa del acreedor al fiador, mediante un
sistema de contragarantias y reservas.2Al
memento de emitir una fianza, estando implicita la
voluntad humana, el fiador debe evaluar vy
cerciorarse de que el deudor de la obligacién tenga
la capacidad moral, técnica y econdémica para
cumpliria, De esta manera, y segun lo establece Ia
Ley Federal de Instituciones de Fianzas, las
afianzadoras deben recabar las garantias
suficientes y comprobables que les permitan la
racuperacién de lo pagado en caso de
incumplimiento. Por lo° anterior, e! sistema
tarifario no obedece estrictamente al principio de
la mutualidad; se ha lralado hasta ahora
basicamente de cuotas por servicio que son la
fuente de ingresos para las companias de fianzas.

Por lo dicho en el parrafo anterior, es evidente la
tercera gran diferencia: en el segurc, se carece
normalments de Ila recuperacién de lo pagado,
mientras que en la flanza se cuenta con garantias
de recuperacién.

La naturaleza juridica de ambos contratos,
establece la cuarta diferencia. EI ssguro es un
contrato principal, es decir, que no necesita méas
que el acuerdo de voluntadss sntre sl asegurado y
el asegurador para que exista. En é&l Intervienen
Gnicamente dos partes: el asegurado y la compadia
aseguradora. La fianza, por contra, es un contrato
accesorio, es decir, que se requisre de un contrato
principal {una obligacién a garantizar) para que
pueda existir, y s un contrato tripartita: en él
intervienen el acreedor o© beneficiario de Ia
obligacién, el fiado o deudor de la obligacion, y la
afianzadora o fiador.

2LATAPI, RAUL. Diferencias entre la fianza y el seguro. Revista Mexicana de fianzas,
Vol 19. P4g.291.
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Por lo que respecta a la técnica operativa, ambas
figuras cuentan con una técnica muy similar: en
ambas se tienen que constituir reservas, la de
riesgos en cursoc en seguros, la de fianzas en vigor
en tianzas; ambas tienen limites en la retencidn de
una misma responsabilidad o riesgo y para la
retencion de primas en un ejercicio; ambas cuentan
con la técnica de la pulverizaciéon de riesgos
(reatianzamientos vy reaseguros), ambas se
comercializan basicamente a través de agentes
comisionistas. ‘

3. CLASIFICACION DE LAS FIANZAS.

Existen diversos criterios para clasificar las
fianzas. Ef mas comun es el que lo hace por ramo.
Existen ires ramos en la operacién vigente del
Sistema Afianzador Mexicano: el ramo de fidelidad,
el ramo de las fianzas judiciales y el de las
fianzas administrativas. A su vez, por el alto
porcentaje que represenia del total de ta cartera
del Sistema, el ramo de fianzas administrativas se
puede subdividir en fianzas de contratos (obra,
prestacién de servicics 'y suministros), fianzas
aduanales, f{ianzas internacionales, fianzas
fiscales, fianzas de crédito, y otro pequefio
segmento de obligaciones diversas. En el ramo de
las fianzas judiciales, se acostumbra distinguir
las fianzas penales de las no penales, y en el ramo
de fidelidad, las coberturas individuales de las
grupales. Es, de esta manera, como se agrupan una
gama de mas de 350 tipos de obligaciones
distintas.
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El sistema afianzador en México esta integrado a la
fecha por 15 companias. Su operacion en México
data desde 1896. A Diciembre de 1989, en mi
opinién se trataba de un sistema sobreprotegido por
las autoridades, con pocas posibilidades de
competencia franca y abierta. El sistema tarifario
y la innovacién de productos se enconiraban
totalimente desalentados. De esta manera, ia dnica
competencia estaba dada practicamente por el
servicio,

Para 1990, esta mentalidad ha cambiado en una
forma radical. El sentido de la legislacién ha
dejado de ser paternalista, para exigir mayor
adultez en el prestador del servicio y para impulsar
a todas las compadias del sector hacia la
modernidad. Ahora se da una mayor libertad y
capacidad de accion a las compafiias, quienes en vez
de solicitar invariablemente permisos previos,
deben someterse a las reglamentaciones
especificas de los diversos conceptos. En materia
tarifaria, las compafias son "libres” de fijar sus
tarifas y las remuneraciones que deberdn pagar a
los agentes comisionistas intermediarios, asi como
las comisiones que pagaran a las demaéas compafiias
con motivo del reafianzamiento.

Y es éste el motivo que fundamenta basicamente
éste estudio, La prima debe dejar de ser la
tradicional cuota por servicio, para convertirse en
una cantidad técnicamente calculada, que sea
suficiente para el pago de reclamaciones,
considerando la imposibilidad de hacer efectivas
las garantias de recuperacion en absolutamente
todos l0s casos, ya gue en ocasiones existen
terceros acreedores, o bien, desaparece la garantia
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il EL SISTEMA AFIANZADOR Y SU MARCO LEGAL.

El sistema afianzador en México esta integrado a ia
tfecha por 15 compafias. Su operacion en Mexico
data desde 1896. A Diciembre de 1989, en mi
opinidén se trataba de un sistema sobreprotegido por
las autoridades, con pocas posibilidades de
competencia franca y abierta. El sistema tarifario
y la innovacién de productos se encontraban
totaimente desalentados. De esta manera, la Unica
competencia estaba dada practicamente por el
servicio.

Para 1990, esta mentalidad ha cambiado en una
forma radical. E! sentido de la legislacién ha
dejado de ser paternalista, para exigir mayor
aduliez en el prestador del servicio y para impulsar
a todas las companias del sector hacia la
modernidad. Ahora se da una mayor libertad y
capacidad de accién a las compafias, quienes en vez
de solicitar invariablemente permisos previos,
deben someterse a las reglamentaciones
especificas de los diversos conceptos. En materia
tarifaria, las comparias son "libres" de fijar sus
tarifas y las remuneraciones que deberdan pagar a
los agentes comisionistas intermediarios, as{ como
las comisiones que pagaran a las demas compafias
con motivo del reafianzamiento.

Y es éste el motivo que fundamenta basicamente
éste estudio. La prima debe dejar de ser la
tradicional cuoia por servicio, para convertirse en
una cantidad técnicamente calculada, que sea
suficiente para el pago de reclamaciones,
considerando la imposibilidad de hacer efectivas
las garantias de recuperacion en absclutamente
todos los casos, ya que en ocasiones existen
terceros acreedores, o bien, desaparece la garantia
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(enajenaciones, embargos previos, etc.). La tarifa
se canvierte en el principal elemento de
competencia, y debe calcularse de manera que sea
suficiente para solventar los gastos
administrativos, las comisiones a los
intermadiarios, los Incrementos a las raservas
técnicas, y la utilidad en operacién deseada, sin
renunciar en ningln caso, a la base técnica-tegal de
la garantia de recuperacién.
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IV MODELO PARA LA OBTENCION DE PRIMAS
PURAS Y PRIMAS COMERCIALES.

1. ELEMENTOS.

Son muchos los elementos a considerar en un
proceso de estimacion de tarifas. Principaimente
se encuentra la integracién de grupos de
informacidén estadistica, integrada por riesgos
homogéneos, principio basico de la mutualidad, ya
que es en estos grupos donde se distribuyen las
reclamaciones.

Al generarse esta informacién, deben tomarse dos
tipos de criterio: primero, asociando ia informacién
a periodos determinados de tiempo, y segundo,
asociando la informacion a términos monetarios.
Obviamente, este criterio debe aplicarse en la
recopilacion de informacién referente a las
reclamaciones, debiendc proporcionar tanto el
nimero de las reclamaciones como su impacto en
cantidades. Al igual que en los seguros, las
reclamaciones recibidas pendientes de
comprobacion, que son las que se encuentran
dentro del plazo de determinacién de su
procedencia o improcedencia, dado que no se han
{faducido en una pérdida, no son relevantes para el
calculo de la siniestralidad. Tampoco las
reclamaciones pagadas que se encuentran en
proceso de recuperacién son relevantes, dados los
altos porcentajes de recuperacidon via las
garantias. Es especialmente importante, el grupo de
las reclamaciones pagadas con cargo a resultados,
es decir, en el que fue imposible ejercer la
recuperacion.

Un elemento muy importante lo constlituye la
inversién legal de las reservas. Existen muchos

18



criterios respecto al particular, dado que la
afianzadora tiene que constituir al momento de la
emisién de la fianza, la reserva de fianzas en
vigor por el equivalente al cincuenta por cientc de
la prima neta, o que en cierto sentido representa
un gasto. Sin embargo, dicha inversién se libera al
momento en que se cumple la obligacion, y por lo
tanto, se extingue la fianza. Es entonces cuando la
reserva se convierte en una utilidad. A manera de
compensacion de este efecto, se ha considerado la
tendencia que guarda el incremento anual promaedio
a dicha reserva, es decir, el cincuenta por ciento de
las primas de emisidén, mds ¢! 50% de las primas de
aumento, menos el 50% de las primas de
disminucidn de responsabilidades, menos el 50% de
las primas que se cancelan y pot lo tanto liberan la
inversion de la reserva. Diversos criterios jusgan
también en relacidén a la reserva de contingencia.
En relacion a ests punto, mi criterio es el de no
considerarla en virtud de la estructura del estado
" de resultados que utilizan las compafias de
fianzas, ya que esta reserva no integra la utilidad
de opsracién.

Otros elementos importantes para el célculo de las
primas son el nimero y el montc de las pdlizas
expedidas en un periodo determinado, cantidades
gue representan el universo de las
responsabilidades o ricegos en vigor, los gastos
de administracidn y de adquisicién, dondc se
registran todos los egresos que realiza la compania
para mantener su operacion (sueldos, prestaciones,
stc.), y para hacerse de nuevos negocios; las
comisiones, remuneraciones que perciben los
intermediarios por la colocacién y renovacion de
los negocios; y los productos de tramite o gastos
de expedicién, cantidades gque cobra la afianzadora
para resarcirse de los gastos de papeleria y de
tramitacién de las fianzas y reafianzamientos.

19



Por dltimo, se encuentra ia utilidad en operacién,
cantidad que representa la rentabilidad por el
manejo del negocio. Cabe resaltar aquf, la
importancia gque tiene la generacién de utilidades
que se derivan del negocio en si, en contraposicidn
con la generacién de utilidades financieras. Estas
dltimas, adn cuando son de gran importancia, son
reflejo de una situacién econdmica ajena a la
empresa, y que de acuerdoc a las tendencias
actuales, tienden a la baja. Por contra, la utilidad
de operacidn es el reflejo real y principal medidor
de la productividad y rentabilidad del negocio.

2. MODELO DE CALCULO DE LA PRIMA PURA.

Ya en la aplicaciéon del modelo, sea R el imports
total de las reclamaciones pagadas con cargo a
resultados, compuesto por el grupo de n
reclamaciones que lo integran

R = 1y #Tg g+,

La prima pura, que es la cantidad a pagar por cada
afianzado, necesaria para solventar todas las
reclamaciones esta dada por

z= R
N

donde N representa el numero total de fianzas
vendidas o riesgos diferentes. Multiplicando - el
término anterior por n/n, podriamos reexpresar
como

z Db
S o
[}



donde f es el coeficiente o Indice de reclamaciones,
y rm, el costo promedio de cada reclamacidn.

Utitizando ahora el segundo criterio, es decir, el
monetario, supongamos entonces gue las N fianzas
corresponden a los montos de fianza ay, 8y, ..., 8.
Asf, 1las responsabilidades totales estarfan
exprasadas por

A= a1+82+ “es +aN

De esta manera, la prima pura anual, hablando en
términos monetarios esta dada por

n':B.
A

squivalente a la expresion

n=D-BO gy
N AN

en donde f es nuevamente el coeficiente de
reclamacionss y tm la intensidad meadia relativa al
darfio o grado de daifio.

- 8. MODELQ DE CALCULO DE LA PRIMA COMERCIAL.

Hasta este punto, nos hemos venido refiriendo a la
prima pura, cantidad necesaria a pagar por cada
afianzado para solventar las reclamaciones con
cargo a resultados. Esta cantidad es claramente
diferente de lo que ei fiado deberd pagar
efectivamente. Esta nueva prima la identificamos
como prima comercial, ¥y en ella se incorporan
otros gastos, como la inversidn a la reserva de

21



fianzas en vigor, las comisiones a los agentes, los
gastos de administracién y de adquisicién, y el
porcentaje de utilidad con que se desee operar.

De esta manera, la forma de obtenerla es ahadiendo
a la prima pura, un recargo suficiente para
solventar dichos gastos. Sean entonces B', B", B,
3™ los recargos correspondientes a la inversién de
fa reserva, comisiones, gastos y porcentaje de
utilidad. Asi, la prima comercial J quedara
expresada como

d=mx + B'd+ B3"9 + B"3 + B9
Despejando d, se tiene

3= X
1 - ( Bl + B" + B'" + Bllll)

A la expresion 1-(B'+B8"+B"+B"") se le conoce como
la utilidad marginal. Cabe sefalar que, en los
cuatro casos,; los recargos estan expresados como
un porcentaje de las primas comerciales, y que esa
es precisamente ia mecdénica de aplicacién segun lo
prevee la ley. Con lo anterior, podemos entonces
comenzar la aplicacion de los modelos.

- 22
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V INTEGRACION DE INFORMACION Y
APLICACION DE 1LOS MODELOS.

Para proceder a la aplicacion de los modelos, se ha
procedido primeramente a la integracion de la
informacidn necesaria para su evaluacion. La mayor
parte de dicha informacion se obtuvo directamente
mediante procesos automatizades de cOdmputo. En
otros casos, se procedié a la elaboracién de
muestreos, dada la imposibilidad de procesarlo por
la computadora. La seccion correspondiente a las
tarifas vigentes, es de mera referencia, con el fin
de poder realizar una comparacion entre Ia
situacion actual que prevalece y los resultados de
nuestro estudio.

1. TARIFAS VIGENTES.

La siguiente informacién expresa las tarifas que se
encuentran en vigor. Sélo se indican las de nuestro
grupo de estudio, que como se dijo, es el que
representa la mayor participacidon sobre la venta
del sisterna aftanzador.

Estas tarifas -son las estandar, y varian de acuerdo
a diversas modalidades o variaciones a la
proteccion base. Por ejemplo, una tarifa para una
fianza de anticipo, que garantiza la debida
inversién, amortizacion o devolucién del anticipo
que recibe el contratista para comenzar la
ejecucién de una obra, se incrementa en un 50% si
la proteccion se da en forma revolvente, es decir,
si existe una cantidad fija que protgjs de todos !cs
anticipos que pudiera recibir ese contratista
durante todo el tiempo de ejecucion de la obra. O
bien, una tarifa que igualmente se incrementa en un
50% para el cumplimientc de un contrate, si en la
cobertura se incluye el pago de penas
convencionales con motivo del incumplimiento, que
agravan el riesgo.
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Estas tarifas varfan también de acuerdd con el
monto de la fianza, de manera que a una flanza de
monto importante se le aplica una escala
descendente, de manera que dicha tarifa puede
reducirse hasta en un 40% aproximadaments.

CONCEFTO TARIFA
Fianza de Anticipo 1.00%
Fianza de Cumplimiento 1.00%
Fianza de Licitacién o Concurso 0.25%
Flanza de Buena Calidad 1.00%
Fianza de Crédito 2.00%
Fianza Fiscal 2.00%
Flanza Aduanal 1.00%
Fianza de Arrendamlento 2.00%

Tabla No.1.- Tarlfas vigentes al 31 de diciembre de 1989,

2. COMPOSICION DE LAS VENTAS .

De una tabulacion directa por proceso
automatizado, se obtuvieron las cifras
correspondientes a las ventas por tipo de fianza al
31 de Diciembre de 1989. El resultado de dicha
tabulaciéon fue el siguiente.
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TIPO No. FIANZAS MONTO EXPEDIDO

Anticipo 9,575 590'743,168
Cumplimiente 11,275 332'136,522
Licitacién 864 40'322,535
Buena Calidad 527 2'013,071
Crédito 404 39'522,336
Fiscal 3,532 120'316,433
Aduanal 22,488 283'547,307
Arrendamienio 3,429 268'412,933

Tabla No 2.- Composicién de las ventas por fipo de flanza al 31 de
Dicilembre de 1989, Cantidades en Miles de pesos.

3. COMPOSICION DE LAS RECLAMACIONES CON CARGO
A RESULTADOS.

Para la obtencién del dato ds las reclamaciones con
cargo a resultados, dada la imposibilidad de
obtener esta informacién directamente de I[a
computadora, se procedié a realizar un muestreo, a
fin de suponer gue la composicién del universo se
darfa con grado de confiabilidad 95% igualmente
que en la muestra,

De esta manera, los resultados del muestreo fueron
los siguientes:
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TIPO % FRECUENCIA % MONTO

Anticipo 28% 10%
Cumplimiento 6% 42%
Licitacion 0% 0%
Buena Calidad 0% ) 0%
Crédito ) 8% 26%
Fiscal 2% 2%
Aduanai 0% 0%
Arrendamiento 53% 19%

Tabla No. 3.- Composicién de las reclamaciones con cargo a
resultados, Diciembre de 1989,

Aplicando ahora la estimacidon porcentual del
comportamiento del universo a las cifras reales,
tendremos la siguiente informacién:

. No. FIANZAS MONTCSCON
TIPO RECLAMADAS CARGOARESULTADOS.
Crédito 23 250,642
Fiscal 5 17,538
Anticipo 73 90,175
Cumplimiento 18 405,205
Arrendamiento 141 179,633

Tabla No. 4.- Estimacién del comportamiento de las reclamaciones
con cargo a rasultados al 31 de Diciembre, 1989.

Como se puede observar, existen tipos qus
presentan una excelente experiencia al no tener
reclamaciones pagadas irrecuperables.
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4. INCREMENTOS A LA RESERVA DE FIANZAS EN
VIGOR.

Como se dijo en paginas anteriores, existen
diversos criterios en cuanto a la consideracién de
la inversion de la reserva de fianzas en vigor para
ofectos del cailculo de la prima comercial.

Para efectos de compensacién, dado que la
constitucion de la reserva es un gasto en la
emisidn, pero que cuandc se cancela la fianza se
livera la misma reserva y por lo tanta se genera
utilidad, se tomard el criterio de considerar
dnicamente el porcentaje de incrementic neto, gue
es finalmente, el porcentaje sobre las ventas que
eroga la afianzadora mes con mes. Su evaluacién se
obtuvo por proceso automatizado, y con datos al 31
de Diciembre de 1989, 1988 y 1987.

TIPO 1989 1988 1987

Crédito . 16.31% 10.35% 34.59%
Fiscal 35.79% 31.18% 44.50%
Aduanal 20.31% 17.96% 47.33%
Anticipo 40.77% 37.15% 49.84%
Cumplimiento 28.54% 34.77% 47.63%
Buena Calidad 27.74% 37.10% 49.59%
Concurso 13.28% 7.82% 49.96%
Arrendamiento 37.58% 48.29% 48.99%

Tabla Mo. 5.- Incrementos nelos a Ja reserva de flanzas en vigor por
{ipo de flanza,

Como se puede observar, existe una cierta
tendencia hacia la baja, dabido al aumento de la
eficiencia que presentd Ila compafiia en su
renovacién y su cancelacion. El peligro de una baja
excesiva en estos porcentajes serfa una
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descapitalizacién de la reserva, es decir, que su
crecimiento dptimo debe ir al parejo de los indices
inflacionarios o de los porcentajes de crecimiento
de la empresa, segtn sea el caso.

5. OTROS CONCEPTOS.

La ditima informacién a considerar, es la referente
a los gastos de administracidn y adquisicidn, y ia
de las comisiones.

En relacion a la primera, la compafia refleja un
porcentaje del 37.62%, que aun cuando se tiene ya
una tendencia a la baja, sigue siendo un porcentaje
simamente elvado, méxime de los porcentajes que
s© observan en la mayoria de las compafiias de
seguros, tanto nacionales como extranjeras.

Es muy dificil obtener un porcentaje exacto de
gastos que afects a un tipo de fianza
especificamente, dado que la versatilidad que
presentan las estructuras de venta vy
administrativas, permiten que el mismo perscnal
atienda negocios de muy diversa indole. Una
aproximacion implicarfa estudios de tiempos vy
movimientos de los trabajos diarios que realiza el
personal. Esta cantidad es la gque se obsarva como
impacio global en & lutai de la cartera de la
afianzadora.

En relacién a las comisiones, éstas presentan
porcentajes distintos de aplicacidn, de acuerdo a la
contribucion relativa del agente intermediaric en
las ventas. En forma general, los maximos
‘porcentajes de comisionss se encuentran alrededor
del 35%, y los minimos en el 20%. El impacto final
en los resultados a Diciembre de 1989, era del 31%.

o
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6. APLICACION DE LOS MODELOS.

Una vez obtenida toda la informacién, podamos
proceder a la evaluacién de los modelos iniclales,
obteniendo asi, las primas puras y las primas
comerciales correspondientes, segun se refleja en
las tablas 6 y 7 que se muestran a continuacion.
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TIPO DE
FIANZA

Crédito

Fiscal
Aduanal
Anticipo
Cumplimlanto
Concuiso
Arrendamionte

NO. DE
FIANZAS (N)

404
3,532
22,488
9,575
11,275
864
3,429

NO. DE FIANZAS

MONTO TOTAL DE MONTO DE POLIZAS

RECLAMADAS (n) RECLAMACIONES (s)

23
5

0
73
18
0
141

250,642
17,538
0
90,175
405,205
0
179,633

TABLA NO. 6.- Obtencién de primas puras por tipo de fianza.

EXPEDIDAS (A)

39,522,336
120,316,433
283,547,307
590,743,168
332,136,522

40,322,535
258,412,933

MONTO
PROMEDIO

97,820
34,065
12,609
61,696
20,458
46,670
75361

INDICE DE
SINIESTRALIDAD

5.69%
0.14%
0.00%
0.76%
0.16%
0.00%
4.11%

SINIESTRO
MEDIO (Sm}

10,887
3,508
NA
1,235
22,511
N.A.
1,274

PRIMA
PURA

0.63%
0.01%
0.00%
0.02%
0.12%
0.00%
0.07%



TIPODE
FIANZA

Crédito

Fiscal
Aduanal
Antlcipo
Cumplimionto
Concurso
Arrandamiento

PRIMA
PURA

0.63%
0.01%
0.00%
0.02%
0.12%
0.06%
0.07%

GRADC DE
DARO

11.14%
10.30%

2.00%
76.42%

1.69%

INC.RVA DE
F.EN VIGOR

16.31%
35.78%
20.31%
40.77%
28.54%
13.26%
37.58%

TABLA NO. 7.- Obtenclén de primas comerclales por ipo ce fianza.

GASTOSDE
ADMON.

37.62%
37.62%
37.62%
37.62%
37.62%
37.62%
37.62%

COMISIONES PRODUCTOS

PAGADAS

31.00%
31.00%
31.00%
31.00%
31.00%
31.00%
31.00%

DE TRAMITE

4.47%
4.47%
4.47%
447%
4.47%
4.47%
4.47%

% UTILIDAD
ORERACION

4.00%
4.00%
4.00%
4.00%
4.00%
4.00%
4.00%

UTILIDAD
MARGINAL

84.46%
103.94%
88.46%
108.92%
96.69%
81.43%
105,73%

PRIMA
COMERCIAL

_4.05%
-0.25%
0.00%
-0.22%
3.63%
0.00%
-1.22%



En el caso de las primas puras, se puede observar
que no iodos los tipos distintos de fianzas tienen
reclamaciones con cargo a resultados registradas
al fin del sjercicio, dada la seficiencia en la
recuperacion, lo que obviamente nos refleja una
prima pura de cero.

El indice de siniestralidad es un indicador de
voltmenes: indica el porcentaje de las fianzas que
son reclamadas en cada caso. El siniestro medio,
por contra, si es un indicadar monstario que por si
solo se explica.

En el caso de la tabla ndmero 7, donde se obtiene el
calculo de las primas comerciales, tenemos
primeramente el concepto referente al grado de
darie, indicador monetario bdasicamente, que se
obtiene de dividir el siniestro promedio por el
monto de fianza promedio, y su interpretacion es el
porcentaje de los montos vendidos gue se
reciaman. La columna corraespondients a la
utilidad marginal, tal como se habia dicho,
representa el porcentaje que resta del cien por
cianto al descontarse la inversidn a la reserva de
fianzas en vigor, las gastos de administracidén vy
adquisicién, las comisiones pagadas, el porcentaje
de utilidad en operacién, y reintegrandc el
porcentaje que se cobra por gastos de tramitacidn
de pdlizas. Como se puede observar, se lg asignd un
porcentaje del cuatro por ciento a la utilidad en
operacion que fue la que se reflejé en la compaiila
estudiada al término del ejsrcicio.

Los célculos antetiores arrojan resultados muy
interesantes. Algunas primas comerciales refiejan
porcentajes mayores a Jos que se aplican
actualiments, y por otro lado, hay productos con una
excelente experiencia que reflejan una prima
comercial de cero, lo que indica el subsidio qus
raciben productos de mayor riesgo con los de
menor.
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Se pueden observar por otro lado, productos que
reflejan una prima comercial negativa. Lo anterior
es un reflejo del gasto fijo con que opera el
producto; en otras palabras, no existe prima
suficiente para solventar un gasto fijo (dado que
todos los gastos estan expresados como un
porcentaje de la prima comercial) que excede del
cien por ciento del cobro. Es importante aclarar,
seguin se demuestra con los calculos de la prima
pura, que esto no es un reflejo de una mala
experiencia en el producto, incluso porque éstas
demuestran porcentajes muy aceptables. Estamos
entonces frente a un problema de una correcta
distribucién de los honorarios del agente
intermediario, frente a la necesidad de eficientar
la operacién de la compafia reduciendo sus gastos
dé administracidn y reduciendo en lo posible los
incrementos a la reserva de fianzas en vigor.

Si se analizara graficamente el comportamiento de
la funcidn d(x) que representa la prima comercial
en relacién a la utilidad marginal, observamos una
tendencia creciente moderada, que cambia
driasticamente coniorme disminuye Ia utilidad
marginal, llegando incluso al absurdo de arrojar
tarifas mayores a {a responsabilidad que asume la
compaiiia. Estas primas comerciales tienden a
infinitc conforme la utilidad marginal tiende a
cero.

Una vez que se rebasa al 100% de utilidad marginal,
las primas comerciales se definen con valores.
negativos, los cuales, carecen de interpretacién
alguna. Lo anterior se pueds observar en la
siguiente grafica.
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GRAFICA NO, 1.- Comportamiento de 1a funcion 3(x).
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Vi PROPUESTA DE ESCENARIOS VIABLES.

Es conveniente recordar en esios momentos, que
parte del objetivo del presente estudio es
identiticar los pardmetros y condiciones por las
que la compafiia de flanzas estaria en posibilidades
de realizar una reduccién a las tarifas de primas
que ha cobrado histéricamente, conocer cudles
serfan los puntos minimos, y en todos ios casos,
sin perjuicio alguno de una operacion correcta
técnicamente hablando.

Los elementos que permitirdn lo anterior, son los
que componen la utilidad marginal que se ha venido
mencionando. El incremento o disminucidn en glios,
permitird acotar las primas comerciales, a fin de
obtener las menores y mayores tarifas a aplicar.

Otro aspecio que conviene resaliar, es que la
aplicacion de tarifas obtenidas por estos
procedimientos, son garantia de una operacidn
técnica correcta, pero no aseguran el crecimiento
que puediera haber obtenido la empresa en aficos
anteriores. Es decir, con la aplicacién de las
tarifas que se obtengan, la compafnfa podria
asagurar una utilidad en operacién determinada,
pero si no asegura un incremento en sus volimenes
de venta, la base de esa utilidad podria ser
verdaderamente pequefia,

Para la obtencién de astas nuevas primas
comerciales, se han manejado algunas cifras que se
dasprendieron de la recopilacién de informacidn
previa.

En un primer término, fos porcentajes referentes a
los incrementos a la reserva de fianzas en vigor, se
han asignado de acuerdo a la tendencia observada en
los uitimos tres aifios, aunque no tan bajos que
pudieran ocasionar una descapitalizacién de [a
reserva. De esta manera, dichos porcentajes se han
hecho oscilar entre un 15% en los tipos de mayor
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eficiencia en 'su cancelacién, como lo son ias
fianzas de concurso gue se cancelan
automaticamente a los 90 dias de su emisidén, hasta
un 35% para los tlipos con menor eficiencia
historica, como lo son las fianzas fiscales o las
fianzas de anticipo.

En lo referente al gasto de administracidon, se
plantea un porcentaje, que ain cuando no es optimo,
ya se acerca mas a los parametros internacionales
y nacionales de las compafias de seguros, y que es
del 27%. También agui vale la pena mencionar, que
normalmente las afianzadoras requieren de
importantes estructuras adminisirativas que les
permitan proporcionar sus servicios; muchas
companias de seguros cuentan con estructuras muy
similares que les permiten ventas mayores, debido
por un lado, a las mayores ccberturas promedio, ¥y
por otro, a la mayor culiura que existe en el
mercado por el consumo o proteccidn patrimonial
del seguro, que por la proteccién patrimonial que
ofrece la fianza al garantizar el cumplimiento de
las obligaciones que adquieren unas personas frente
a otras.

En lo que se refiere a las comisiones para los
agentes intermediarios, también se plantea una
reduccidn que vaya de acuerdo al riesgo que implica
el manejo de un producto en particular, y por otro
lado, comisiones un poco mas de acuerdo a los
prametros internacionales, donde éstas oscilan
egntre un cincc y un quince porcienio.

Por uitimo, se han fijado dos cotas para la utilidad
en operacion: una menor del cinco porciento
(porcentaje aproximado al reflejado en 1289), y
otra del quince porciento, porcentaje presupuestado
para 1980.

lL.as primas comerciales obtenidas, se muestran en
la tabla nimero 8.
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TIPC DE PRIMA ING.RVA DE  GASTOSDE COMISIONES PRODUCTOS % UTILIDAD  UTILIDAD FRIMA.

FIANZA PURA  FZAS.ENVIGOR ADMON, PAGADAS DE TRAMITE EN OPERACION MARGINAL COMERCIAL
Crédito 0.63% 20.60% 27,00% 10.00% 4.47% 16.00% 67.53% 1.94%
Fiscal : 0.01% 35.79% 27.00% 10.00% 4.47% 15.00% 83.32% 0.06%
Aduanal 0.00% 2031% 27.00% 2500% 4.47% 5.00% 72.84% 0,00%
Anticipo 0.02% A0.77% 27.00% 20.00% 4.47% 15.00% 98,30% 1.18%
Cumplimienlo 0.12% 28.54% 27.00% 20.00% 4.47% 15.00% 86.07% 0.86%
Concurso 0.00% 13.28% 27.00% 25.00% 4.47% 5.00% 65.81% 0.00%
Arrendamiento 0.07% 37.58% 27.00% 15.00% 4.47% 15.00% 80.11% 0.71%

TABLA NO. 8 a.- Propuesta do parémetros viables para la oblencidn de primas comr



TIPO DE
FIANZA

Crédito
Fiscal
Aduanal

Anticipo
Cumplimionto

Coneurso
Arrandamienio

" TABLANO. 8 b.- Propuesta de pardmetros viables para la ob

INC.RVA DE
F .ENVIGOR

20.00%
35.00%
25.00%

35.00%
30.00%

15.00%
35.00%

GT0S. DE COMISIONES COMISIONES UTILIDAD UTILIDAD TARIFA

ADMON,

27.00%
27.00%
27.00%

27.00%
27.00%

27.00%
27.00%

MIN, MAX, MiN,
5.00% 10.00%  5.00%
10.66% 25.00% 5.00%
25.00% 35.00%  5.00%
20.00% 2500%  5.00%
20.00% 30.00% 5.00%
25.00% 35.00% 5.00%
15,00% 20.00% 5.00%
ion de primas

MAX, VIGENTE
15.00%  2.00%
18.00%  2.00%
15.00%  1.00%
15.00%  1.00%
15.00%  1.00%
15,00% 0.25%
15.00%  2.00%

u-.
c-

1.33%
0.04%
0.00%

0.17%
0.50%

0.00%
0,95%

Y-
C+

1.48%
0.09%
0.00%

0.30%
0.86%

0.00%
0.47%

Us
[

1.66%

0,60%
0.00%

1.18%
0.86%

0.00%
0.711%

Uas
[+X

1.84%
0.60%
0.00%

PERD,
3.05%

0.00%
1.43%



Como se puede observar, en practicamente todos los

productos, los parametres sugeridos
proporcionarian margenes de utilidad muy
interesantes.

Véase también una vez mads, la distorsién actual
que existe entre las tarifas que se cobran
actualmente y las que se deberlan cobrar de
mantenerse 1os mismos porcentajes que integran la
utilidad marginal.

Existen en la practica diversos criterios, sobre
todo en lo referente al manejo de las comisiones de
los agentes. Hay quien incorpora el gasto al calculo
de la prima comercial, y hay quien lo excluye
obteniendo una prima comercial basica a la gue se
le agrega cualquier porcentaje de comisién.
Cualquiera de los dos esquemas son viables.

Se estd ahora ya, frente al problema de lograr una
aplicacidn racional de estas tarifas, a fin de lograr
el menor impacto posible en su aplicacién, y de
mantener para  los accionistas, el mejor
rendimiento de su inversién.
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Vii ANALISIS ¥ EVALUACION DE DIVERSAS
FORMAS DE APLICACION DE LAS TARIFAS
COMERCIALES.

Con el objeto de lograr el menor impacto para la
compania en la reduccién de las tarifas, se
analizaran 10 alternativas que implican Ia
aplicacién racional de dichas reducciones bajo
diversos criterios, y se realizard una evaluacidn.

Las distintas alternativas involucran criterios de
clasificacién de clientes y fianzas de acuerdo a su
importancia; de tipos de productc, de garantias de
recuperacion, de comisiones, de montos de fianzas
y formas de pago. En todas elias se realizard un
planteamiento de la alternativa y de una o varias
hipdtesis que se evaluaran, mencionando las
correspondientes ventajas y desventajas. Al
término de lo anterior, se realizara una evaluacién
final que permitira obtener las conclusiones
definitivas.

1. TARIFAS DE ACUERDO AL VOLUMEN DE COMPRA DE
CLIENTES.

Planteamiento: No todos los clientes revisten la
misma importancia para la empresa. A fin de
mantener como clientes a los que mdas utilidad
aportan, se les otorgarian tarifas preferenciales
dentro de los limites obtenidos en los capitulos
anteriores.

Hipdtesis: Las hipdtesis que se evaluan se refieren
a una reduccioén del 10%, 20% y hasta un 30% sobre
las tarifas nominales vigentes.

v

Evaluacidn: Como primer paso, se ha procedido a
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integrar una clasificacién actual de las ventas, de
acuerdo a la importancia de los clientes. Para esto,
se han usado parametros de primas pagadas en el
ejercicio Gltimo pasado, temando los intervalos
cero a un millén de primas pagadas, de uno a cinco
millones, de cinco a diez, de diez a veinticinco, de
veinticinco a cincuenta y de cincuenta en adelante.
El resultado de la integracién, tal como se muestra
en la tabla No0.92, refleja el tradicional
comportamiento 80-20.

RANGOEN MONTOS PRIMAS % CLIENTES %
PRIMAS

0 al 348.319 4.1 14% 26,288 87%
1 a5 556.098 6.2 21% 2,203 10%
5 a0 288.405 3.2 12% 459 2%
10 a 25 421.485 4.5 16% 301 1%
25 a 50 279.488 3.0 10% 91 0%
50 en ad. 472.362 8.0 27% 60 0%

TABLA NQ. 9.- Claslficaclén de los clientes por su volumen de
compra, Montos y primas en miles da miliones de pesos. Rangos de
primas en millones da nesne,

Una vez elaborada la clasificacién, se .pueds
proceder a evaluar el impacto de una reduccién del
10%, 20%, y 30% sdlo en el grupo con volimenes de
compra mayores a los cincuenta millones, quienes
son los principales clientes por tener una
participacién porcentual mayor en las ventas de la
compafia y la pérdida de su cuenta impactarfa de
manera importante. Véase ahora la siguiente tabla.
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VENTAS ESTIMADAS

DiC. 89 31,730
COMPOSICION 73% 23,163

27% 8,567
REDUCCION AL
GRUPG 27% 10% 857 20% 1,713 30% 2,570
IMPACTO DIC.89 30,873 30,017 29,160
INFLACION 15% 35,504 34,519 33,534
CRECIMIENTO 10% 39,055 37.971 36,887
CRECIMIENTO 89-90  23.08% 19.67% 16.25%

Tabla No. 10.- Estimacitn de! impaclo en la reduccion de tarifas por
volumen de compra de clientes.

Como se puede observar en la tabla anterior, una
reduccién no generalizada en las tarifas, sino con
el criterio de mejor tarifa a quien mas contribuye,
Impacta en una forma muy aceptable, esto es, en un
1.92% para el caso de una reduccion del diez por
ciento al grupo que representa el 27% de las
ventas, hasta en un 8.75% si ésta asciende al 30%.

Con la aplicacién de una alternativa de esta
indole, se mantiene un trato desigual para quienes
son realments desiguales, es decir, un trato
diferencial para quienes mas utilidades
representan, garantizando de esta manera, la
conservacién de la cartera. Otra ventaja adicional
se refleja en la no eliminacion del agente
intermediario, lo que implica mantener la principal
fuente tradicional de contactacién de negocios que
por muchos afios ha mostrado su aficiencia.

Una posible desventaja podria darse en una
reduccion insuficiente comparada con. las
estrategias que tomen otras compafiias del sector.
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2. TARIFAS DE ACUERDO AL TIPO DE FIANZA.

Planteamiento: El desarroilo del Sistema
Afianzador Mexicano ha centrado tradicionalmente
su competencia en la fianza aduanal y en la fianza
do obra, es decir, en las fianzas gque garantizan
cumplimientos de contratos, inversidon de
anticipos, buena calidad de trabajos ejecutados vy
concursos. Podria no ser necesario entrar a una
competencia de tarifas en productos cautivos, gque
son manejados por pocas companias del sistema.

Hip&ilesis: Evaluar la baja en los tipos Aduanal vy
Obra. Evaluar adicionalmente la eliminacién del
costo de las fianzas de concurso.

Evaluacién: Para la evaluacién de fa alternativa
considersemos las cifras de cada tipo proyectadas a
diciembre de 1989, y apliquemos simplemente la
reduccién porcentual correspondiente.
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CONCEPTO

ADUANALES
- O_BRA
CONCURSOS
OTROS
TOTAL

PROYECCION 80

VARIACION 89-90

DIC. 89

3,134
20,143
4
3,016
26,434

33,043

25.00%

REDUCCION REDUCCION

10%
2,821
18,129
141
3,016
24,106

30,133

13.99%

15%
2,664
17,122
141
3,018
22,942

28,678

B.49%

REDUCCION
20%

2,507
16,114
141
3,016
21,779

27,223

2.99%

TABLA NO. 11.- Evaluacién del Impacto en la aplicacién de tarifas per tipo de fianza,

REDUCCION
25%

2,351
15,107
141
3,016
20,615

25,768

-2.52%

ELIMINACION
CONCURSOS

2,351
15,107
0
3,016
20,474

25,592

-3.18%



Como se puede ver en el andlisis del impacto en fa
aplicacién, a medida en que reducimos las tarifas,
el porcentaje de crecimiento afio-afio se reduce de
manera considerable, llegando inclusive al punto en
que hay un decrecimiento del 3% aproximadamente
en refacion a lo vendido en 1989, Para el calculo de
estos porcentajes, dividimes el total de la suma de
los cuatro tipos de acuerdo a la reduccion
correspondiente, por la cifra total obtenida en
1989, cifra que se resalta en la grafica.

Las ventajas de una aplicacién tarifaria de ésie
tipo se sustenta en los puntos de equilibrio
calculados con anterioridad.

Es de esperarse bajo este esquema, un impacto
mucho mayor en la baja, dado que no se esta dando
trato desigual a quienes méas aportan a las
utilidades de la empresa. Como ya se mencionaba,
de esta manera, adn cuando se cuenta con una
operacidn correcta teécnicamente, el crecimiento
afio-afio sufre un impacic mayor.

3. TARIFAS DE ACUERDQO AL VOLUMEN DE COMPRA DE
CLIENTES Y AL TIPO DE FIANZA.

Planteamiento: Una apiicacién combinada entre
tarifas por veolumen de compra del cliente y tarifas
por tipo de fianza, es de esperarse que arrojara
resultados mas convenientes. Ya se mencionaba con
anterioridad que no en todos los productos que
manejan las afianzadoras existe necesidad de
abaratar ei costo de los servicios, dada ia
penetracién actual, el conocimiento del producio,
el posicionamiento geogréfico, etc.

Hipdtesis: Aplicar una tarifa preferencial para los
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clientes con mayor volumen de compra, en l0s tipos
aduanal y obra.

Evaluacidn: Con el fin de realizar una evaluacién,
se ha realizado un analisis de la composicién de la
cartera de los clientes con ventas hasta
veinticinco millones, de veinticinco a c¢incusnta
millones, y ventas mayores a los cincuenta
millones de pesos. Ver tabla No. 12.

49"



RAMO I}

GRUPO 1: 50 MILL. £N AD.
GRUPOQ 2: DE 25 A 50 MILL.
GRUPO 3: DEO A 25 MiLL.

TOTAL RAMO Il
DESGLOSE

GRUPO 4
ADUANAL
OBRA
CONCURSO
FISCAL

. CREDITO
ARRENDAMIENTO
OTROS
TOTAL GRUPO 1

GRUFO 2
ADUANAL

OBRA
CONCURSO
FISCAL

CREDITO
ARRENDAMIENTO
OTROS

TOTAL GRUPO 2

GRUPO 3
ADUANAL

OBRA
CONCURSO
FISCAL

CREDITO
ARRENDAMIENTO
OTROS

TOTAL GRUPG 3

TOTAL
PROYECCION 1990

VARIACION 88-90

TABLA NO. 12.- Evaluacién del impaclo de la aplicacion de tarifas de acuerdo al volumen de compra
do cliantes y ai tipo de fianza.

Dic 89

7,959
3,062
18,063
29,084

2,089
9,350
153
1,754
352
887
3,479
18,064

29,085
36,356

25.00%

%DE
INTEGRACION

60.00%
60.00%
10.00%
100.00%
100.00%
150.00%
100.00%

75.00%
75.00%
10.00%
100.00%
$00.00%
150.00%
100.00%

90.00%
90.00%
10.00%
100.00%
100.00%
150.00%
100.00%

OPCION 1

6,403
2,374
17,226
26,003

1,880
8,415
15
1,754
as2
1.3
3,479
17,226

26,003
32,502

11.75%

% DE
INTEGRACION

60.00%
60.00%
10.00%
100.60%
100.06%
150.00%
100.00%

75.00%
75.00%
10.00%
100.00%
100.00%
150,00%
100.00%

80.00%
80.00%
10.00%
180.00%
100.00%
150,00%
100.00%

OPCION 2

6,403
2,374
16,082
24,858

1,671
7,480
15
1,754
352
1,331
3,479
16,002

24,859
3,073

6.84%



Como se observa en el analisis de la tabla No. 12,
se han proyectado las cifras a Diciembre de 1989,
y de alll, aplicado un crecimiento de empresa e
inflacion conjunto del 25%. El analisis del impacto
de las demds opcicnes se ha calcuiado de la misma
manera. Para efectos de esta tabla se han evaluado
dos distintas opciones: la primera haciendo
reducciones del 40% en aduanal y obra, y del 90% en
concurso, al grupo 1; de 25% en aduanal y obra y
del 90% en concursos, al grupo 2; de 10% en la
primera opcién y de 20% en la segunda en aduanal y
obra, més una reduccién de 80% en concursos, al
grupo 3. Atin cuando no es estrictamente objeto de
este estudio, se puede observar que estos
decrecimientos (que son los méximos posibles de
acuerdo a cada hipdtesis), son perfactamants
contrarrestables con los incrementos en venias en
otros productos, tales como fidelidad, fianzas
judiciales, fianzas de crédito.

Una ventaja de esta estrategia es que se mantiene
el trato desigual para los desiguales, pero
unicamente en los tipos de fianza competidos en sl
sistema afianzador. Por contra, esta estrategia no
garantiza la conservacién de la cuenta del cliente.

4. TARIFAS DE ACUERDO A LA NATURALEZA DE LA
CONTRAGARANTIA.

Planteamisnto: E| otorgamiento de fianza, como se
menciond ya en los primeros capitulos, exige Ia
presentacién por parte del fiado, de garantfas de
recuperacidn para la afianzadora. Estas garantfas
de acuerdo a su naturaleza, podrfan reducir
considerablemente el riesgo de una posible pérdida
para la comparfiia, como es el caso de los depdsitos
en garantia, y las fianzas que se garantizan con una
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anotacién marginal que se inscribe en el registro
publico de la propiedad, gravdmen con efectcs
similares a los de una hipoteca.

Hipotesis: Obtener una tarita reducida en un 30%,
50% 6 70% para fianzas garantizadas con depdsitos
en efectivo. Obtener igualmente una tarifa reducida
en un 5% 6 en un 10% para fianzas garantizadas con
anotacién marginal.

Evaluacion: Las primas de fianza recibidas con
depdsito en efectivo durante 1989, fueron de 12.7
millones de pesos. Con reducciones del 30%, 50% y
70%, las primas en el ejercicio hubieran sido de
8.9 millones, 6.3 millones y 3.8 millones
respectivamentae.

En el caso ds las anotaciones marginales, las
primas recibidas en el ejercicio ascendieron a 32
millones de pesos. Una reduccién del 5% y del 10%
equivaldria a haber dejado de cobrar 1.6 millones y
3.2 millones de pesos respectivamente.

Por lo anterior, 1a aplicacién de esta opcidén no
tendria de ninguna manera una repercucion
importante para la afianzadora.

5. TARIFAS DE ACUERNDO AL MONTO DE LAS FIANZAS.

Planteamiento: Una practica comercial muy comun
consiste en la reduccién de! costo de los bienes o
servicios conforme aumenta el volumen de compra.
En este caso, la evaluacién no implica el volumen
total de compras que se realizan en un periodo,
sino en el monto individual del articulo (fianza)
que se esta adquiriendo. De hecho, ésta ya ha sido
una practica comercial en el medio afianzador
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desde hace muchos anos.

Mipdtesis: Obtener tarifas preferenciales en
tuncién del monto de {a fianza que se adguiere,

Evaluacién: La evaluacién de esta estrategia se
pueds referir al andlisis de la composicién de la
cartera vigente, clasificando ahora por flanza
individual y no por acumulaciones por cliente, lo
que se refleja en la tabla No. 13.
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INTERVALO
(MILLONES)
Del0as

De 5a10
De10ai5
De15a25

Do 25 on adelante

TOTALES

TABLA NO. 13.- Evaluacion de la aplicacion de taritas de acusrdu al ioiito do fas !

NUMERO
DE FIANZAS
79,523

399

122

55

A8

80,147

%

99.22%

0.50%

0.15%

0.07%

0.06%

100.00%

MONTOS
(BILLONES)

1.51
0.255
0.128
0,083

0.222

2.204

PRIMAS
{Miles do mill.)
15.3

25

1.3

1

2

224

'

69.23%

11.31%

5.88%

4 52%

9.05%

100.06%

Plehdels]
ansol,

NO.
CLIENTES
27,047
375

116

51

47

27,636



Se puede concluir que la aplicacién de tarifas
descendentes incentiva la preferencia por la
compafla. Por otro lado, da acceso a mejores
tarifas a los clientes que no han acumulado un
volumen de compra que les diera acceso a tarifas
preferenciales por ser clientes importantes. Por
gitimo, se mencionaba que su uso es ya una
practica en el sistema afianzador.

6. APLICACION DE TARIFAS UNICAS POR OBLIGACION
AFIANZADA.

Planteamisnto: Existen algunos tinecs de fianza,
cuya experiencia mostrada en lo refgrente a la
eficiencia en su renovacidn no es muy alta. Serfa
interesante plantear cudél podria ser una tarifa,
para cada unc de los distintos conceptos de
afianzamiento, bajo la base de cobrar una sola vez,
independientemente del tiempo que finalmente esté
en vigor la fianza.

Hipdtesis: Cobrar una prima unica en funcién del
tiempo esperado que estard en vigor |a fianza, y
para cada uno de los distintos tipos de fianza.

Evaluacidn: El pracedimiento sequido para efectuar
la evaluacién de esta estrategia, consiste
primeramente, en obtener una tabulacién, via los
sistemas de cédmputo de la empresa, que indique el
nimero de las fianzas que se cancelan en diversos
intervalos de tiempo, es decir, entre su expsdicién
y los seis primeros meses, entre los seis y los
doce, etc. Una vez realizado lo anterior, se calcula
la esperanza aplicando ia expresién
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n
2. %; plx=x;)

j=1

de donde se obtiene el tiempo esperado para cada
tipo de fianza que se mantendra en vigor. Con lo
anterior, el siguiente paso consiste en calcular el
valor presente de la tarifa normal bajo el criterio
de una anualidad anticipada, y por un tiempo igual
al tiempo esperado de vigencia. De esta manera,
aplicamos lo siguiente:

A=Ra.én'ﬂ

=Ra.{(1+).am)

en donde n
am= A=Y
i
y
Vo 1
(t+1i)n

Véase ahora, el contenido de Ia tabla.

56



EMEDEY 12MESES 1A MESTS 24MESES SOMESES 5 MESTS &2 MEGLS 41 MESES S MCESH SOLKSES BEMCEES T MESESMASDET2  TOTAL VIGERCIA  TARFA  TARFA
ESPERADA BASE UMCa

(WEEES)

JUDKIALES
ABAHDONG 1 s 3 4 3 ] 1 2 2 ° ¢ ° ° ] % B0
w10 1 ] 1 [} [ 0 [ 1 0 ] [ [ o ] L
ABUSO DE AUT.. 0 1 2 3 1 1 2 [ 0 (3 [ o 2 2 2 somm
ABUSO DE CONF » o) ” 15 7 ‘ ] 1 B ' 0 ° 3 108 72 600
ADWIERID . " a 1 1 t '] ‘ ° 1 e ¢ 3 % 7 seo%
ALAN. DE MORL 5 " ® ] 3 2 ] x 0] " 10 2 2 124 4t 600%
AMCHAZAS 7 4 7 L3 + 13 ’ 2 ) ° ° 0 9 E T e
AOC DELICT. 1 3 2 ] . i1 ] W i i = L3 3 164 33 s00%
ATADE VF G, ? L] 7 4 1 1 1 [] [3 L3 1 ° o 2 ELI 1
ATENTADOS PUOOR 3 Ll 2 z 1 3 z 3 1 e o L ¢ z % S00%
2 2 i z 3 t 1 1 ° ’ 2 1 o . 2 so0%
CALLMIAS 2 2 ° 2 1 te 4 1 2 n . ° i 102 a7 soonm
CoRCHD s ‘ 2l s . 1 1 ° 1 1 1 ° o Bl 2 soon
COIUP MENOris 4 1 L] ] B 2 2 z c 1 [ o ° 25 T
PA o8 n “ ) n ] 5 n a 2 N ' s sy 21 moon
CELVS. CONSUMG 2 o ) 1 1 2 v 1 E) o o ° © 3 2 0%
[£L VS, ESTADO o 0 2 ° o ] ] ° 1 1 ° I o 4 FT
CELVS, FUNC, ° ° ] v ' 4 s ° 12 I 2 [ 1 -] Qa Boew
DEUIOS MAT. ° ° [ ] [ ° o ] 3 [ 1 ° o 2 W 0%
GESOUEDIENCIA Y REEST, 0 a 1 i 1 1 L 2 1 ] 1 ? 4 " 93 B0
BEER0I0 . n B2 3 = " 7 1 1 n 3 ° o ] 165 3 eoow
EEA INDEBILO DEAUT, 4 o E) 1 + o 1 kS 2 3 [ ° 3 12 7 eoo%
ENCUBRIMIENTO 23 3 4 ” Bl s 1 3 10 o [ 0 0 mn 2 o0%
ESTAAS 2 1 1 ° [ 1 t [l 3 1 [ [ 1 12 3 soo%
EVASION DE PRESOG s 3 H 1 ' 3 1 1 2 o o o 4 2 T soe%
FALGEDAD DE DECL 1 3 bl 3 3 2 2 17 17 n ] ] 0 101 2 e
¥, . s 10 n ] 1 2 1 ] 5 (] 9 1 o 2w
FALSFSELLOS i 1 4 [} ' 0 9 [ [ 0 v [] 0 7 17 eoo%
FALBIF YALTER. 1 1 1 9 1 0 \ 0 ° [ o ° < s 2 600%
FAALDE £ n £ « a 18 “ 12 15 1 ] o ° an 2 soo%
GOLPES ° 1 1 3 0 Q ] ° ¢ ] o ¢ ° ° 15 600w
IPCESTQ a 1 o 9 < [ 1 1 ° o o © 0 3 4 sO0%
IKEANTICIDIO 1] 2 ° ° ° ° 0 ) [ ° o 0 ] 2 12 s
WUURIAS Y DK 1 ° © z ° 1 3 I 1 a ° ° o s M soow
MEGOS PRONS o 1 o ' 3 1 . 1 7 2 “ o 1 0 8 soom
] o Q o [ t ° 1 2 1 1 s ° ° s 4 comm
LESIONES 124 17 151 T ) ] ® 119 o8 ] 1o It 7 1% a8 soon
PECULADO 3 . 3 3 * 3 2 o 2 [ 1 ° ] E] 7 sors
FATACION ARMAS ) nz o 4 2 2 N 6 23 1 [ o o 44 . a00%
PACO.TERENCIA ESTUR. ° " s 4 ‘ a ' 3 2 2 ] o 3 ) 36 eot%
PANVILEGAL LID 1 . a 3 ° ‘ 4 1 0 » 3 ° [ “ 5 g%
CUEBRLEELLOS ) 1 [ [} ° [ 1 [ [ 1 o 13 ° 4 19 BOM%
Al 1 1 T s 1 1 3 2 1 L L o L] F-3 W E00%
LRIy, 4 N N o 1 1 3 [ 1 1® ] ' ] =2 s Bo%
s 42 w = 120 12 ns " P @ 4 H 6 oma % s00%
L TRAUE IRSIA. o 2 2 ° ] L % L] 0 o o 0 a < 15 S00%
LLTRALTE MORAL 2 } ' 2 [ 2 1 0 1 . i 9 3 it} B poo%
SOIDED LNEF, 1 2 1 + 2 ° [ 1 ] e [ o [ v 73 600%
USURPAG FUNCIONE S 1 18 + 3 1 1 7 v [ [ ° [ 0 q 18 BOUR
VAGANCIA ¥ MALY, k) 3 1 a [ 1 i 2 3 @ o ° 0 u 7 so0e
VIOLACION » ° 5] [ 7 ] 1 n 6 Ed 4 ° 1 Bl s sOmh
YIOLACION DE CORNTEP. 1 1 [ ° ] o ] [ 1 o [ ° [ ° 0ot
ATACUE A VIAS 1 3 7 2 i i 3 H 1 o o o ] o= 29 so0%
DPA i 2 21 1 ] 166 w ™o w2 w0 a0 22 ECR R pome
HONIC. IMPRUD, 7 ] 43 = . i a7 1 18 2 3 [] 1 s @ comm
LESIONEB IMPRUT, 34 37 28 1 1 EL) 44 178 Eh Ead ks k) az 1108 82 eore
e 08y ©s w2 ) a3 134 s 2P o a5 o viore 3 goo%

TOTAL SDICIAL FERAL

TABLA §O 14 . CALCULO DE TARFAB UNICAS BASADAS EN £L THAPO TRANSCURRIDG EXTRE LA FECHA DE EMSION ¥ CANCELAGION G LA FIAKZA.



SUDCIAL HO PERAL

COHD ENA CONDICIONAL
LIBERTAD PREPAR
DYP

DYP

DYP

DYPR

byp

byp

PENSION ALK
LACNAL

EETLPRO

VOLACION LEY GENE.
CONDEMNA CONDIC.
TONDENA CONDIC.
TOTAL JUHCIALES

ADusi]HATVAS

CRAEDITO BANGERAS
CREQITO FFCC
CREDITO PEMEX
TOTAL CREDATO

CONYEND DE PAGOS IS
L IMSE

TOTAL K53

INVERSION ANTICHO
ANTIC REVOLVENFE
TOTAL AHTICIPOS

BUEKA CALIDAD
LUMWMLIRENTO

Cumr REYOLVENTE
CUMP, ¥YRC.

TOTAL CUMPLIMIENTD

CONCLRSOS

FIECAL CLAUSURA
FISCAL COWV. PAGOS.

INTERNAC. VEHIG,
TOTAL ADUAHAL

TABLA NO H b CALCLLD DE TARIFAS UNIGAS BASADAS EH EL TIEMPQ TRANSCURAIDQ ENTRE LA FECHA DE EMSION Y CANGELACION D€ LA FANZA,

SMESES 17MESES 18 MVESES 24 MESES SUMESES 36 1ESES O MESES 43 MESES 54 MESES €0 LESES 88 MEGES 72 MESESMASDE TR

gun-poBlica

g

R4

4518

{31

ur

a3
wH

505

16

m

e
1

34

[y
R

L
1an
r=

BBacudr.

2

an2

”mse

1)

an
n
@z
73
dn

[}
it
s
13
1

=
1042
42
25
bt
P

foocoultuio-Buu

P

foorocpovootas

P

134

247
t6q7

2824
2

a3
[3)
300
2
“o

2
.
n
2
L]

1”2
"
4

1
412

Ecoaoccocaoonaun

“-sa

PR
Cnum

fLocoan--0co~

°

w

annm

18
L
113
1”7

m
are

TOIAL

1297

1670

]
112

LE
e

L)
a4t
s

amn

111

242
197

31513

MVIGENCIA
ESPERADA
MESES)

TARIFA
BAsE



S MEBEG 12MESES 18 MEGES 24 MESES J0MISES 34 MEGES 42 MESES 48 MESES 54 MELES 80 MGSES 64 MEGES 72MEBESMASDET2  TOTAL  VIGENCIA  TARIFA  TARIFA
- ESPERADA BASE UNICA

(MESES)

ARRENDAM MAQ, 10 “ ] s 5 I il 7 17 s 2 ] 12 e ELET- 7.30%
ARRENDAM INM 2 saz a3 =1 L1} % 2 L] " E] 1 2 " 20 17 J00% 4pes
ARREND, FIDEIG, 144 323 45 " 4 3 L L] 0 [ o [} ¢ 1088 1% J00% RS
ARFEND INQL 1%0 » v 53 M Ey 2 5% 2 24 12 ° 51 <80 2 200% 8.50%

NGS " EY £ 18 1] 14 1” 20 2 “ 8 a2 [} £ 43 d00% B1e%
TOTAL ARR. ¥ COND. 847 1008 LR 50 120 ne " © 8 70 [T} 44 & 4302 LAY AT
RUTAS POSTALES 8 L3 7 7 28 7 w? .7 187 2 ] 1 F EY M 1o 28%
PORTEC DE AZUCAR 1 L) 0 o 2 ] o 1 L] 1 3 1 Ll - 1] 1.00% 3
BORTEQS ¥ UFAS 135 = 7 i 4 ) H) L] 11 L] ) 1 k1) 18 [T Aotk
AQTE ADUANAL T L] [} o Q 0 o ] 1 2 4 1 7 1 L 1.00% 2.3t%
USODE DIVISAS. 24 1% 4 [ [ 0 [ [] ] [ [ o 1 4 "% [10Y
BOLLTAJE 4 3 [} 7 3 2 1 ] 2 ) 0 2 [l Y ® 0 100% A%
ABVAKES 11 7 1903 181 126 Ll 2 [ 2 s 2 o °® 8 23 100% 11%
TOTAL VARIOY &4 F 3 20 08 163 3t 43 78 01 4 H s [ 1718 ELIR Y'Y 223%
TOTAL ADNIKISTRATIVAY 1878 23063 488 1003 16788 8M o0 e 10018 10075 o7 1663 248 taares 3 1% 255%

TASLA NO 14 e.- CALEULO DE TAFIFAS UNCAS BASADAS EN E1, TIEMPO TRARSCURRIDO ENTRE LA FECHA DE EMSSION ¥ CANCELACION DF LA RANZA.



Como se puede observar, la tarifa uanica
correspondiente, por ejemplo, a las fianzas
judiciales penales, es del 15.92%. Para la
aplicacion de esta tarifa, la afianzadora perdera
dinero en los casos donde !a vigencia de la fianza
sea mayor a 39 meses, y ganara cuando sea menor.
Pero de cualquier manera, el hecho de asegurar un
ingreso en una cartera que, como mencionabamos,
tiene una baja eficiencia de renovacién vy
cancelaciéon, es ya positivo.

7. COBRO FRACCIONADO DE LAS PRIMAS.

Planteamiento: A pesar de que en el mercado
asegurador, el cobro de las primas de seguros en
pagos fraccionados es una practica, ésta, en el
sistema afianzador, no ha sido desarrollada. Su
aplicacién, a pesar de implicar un manejo
administrativo adicional de la cartera, podria
represeniar ingresos adicionales a la compafia por
concepto de cargos por manejos de cuenta.

Hipdtesis: Aceptar el pago fraccionado de las
primas, cargando en forma adicional un recargo por
manejo de cuenta, y el costo financiero que
proceda.

Evaluacion: . Se cargarda primeramente, el gasto
anualizado por manejo de cuenta, el cuai crecerd
conforme se incremente la periodicidad de los
pagos. Arbitrariamente se fijard en cero si el pago
es anual anticipado; en 20% adicional si la prima
se paga en dos pagos semestrales; en 25% si se
trata de lres pagos cuatrimestrales; en 30% si se
trata de cuatro pagos trimestirales; en 35% si
hablamos de seis pagos bimestrales y en 40%
tratandose de doce pagos mensuales.
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En segundo lugar, se efectuard un recargo, digamos
a una tasa del 36% anual (3% mensual) a cada pago
fraccionado, de manera que al pago semestral se le
cargara el 18% en cada pago; a! pago trimestral el
9% en cada pago; etc.

Tomemos como ejempioc de evaluacién una tarifa
anual del 1%, con un plan de 6 pagos fraccionados.
La tarifa bimestral base serd de 0.17% (1% enire
6). El recargo por manejo de cuenta serd del 35%, y
el interés a razdn de! 6% bimestral. De esta
manera, el pago fraccicnado estard expresado por

Py = t+ 0,35t + Q.06¢

D

en donde t es la tarifa anual 1%, y p el ndmero de
pagos anuales. Asi,

Pi=141/6 = 0.24
Se puede observar a continuacién, una tabulacién
completa de las tarifas para pagos fraccionados

correspondientas a las tarifas base 0.5%, 1.0%,
1.5%y 2.0%.
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PRIMA
RECARGO
INTERESES

TARIFA
PORPAGO

PRIMA
RECARGO
INTERESES

TARIFA
POR PAGO

CALCULO DE PRIMAS FRACCIONADAS

TARIFA NUMEROC DE PAGOS ANVALES
BASE 2 3 4 6

0.50% 0.25% 0.17% 0.13% 0.08%
0.00% 20.00% 2500%  30.00%  35.00%

0.00% 18.00% 12.00% 9.00% 6.00%

0.50% 0.35% 0.23% 0.17% g.12%

CALCULO DE PRIMAS FRACCIONADAS

TARIFA NUMERO DE PAGOS ANUALES
BASE 2 3 4 6

1.00% 0.50% 0.33% 0.25% 0.17%
0.00%  20.00% 25.00%  30.00%  35.00%

0.00%  18.00%  12.00% 9.00% 8.00%

1.00%  0.69%  0.46%  035%  0.24%

TABLA 15 a.- Evalvacién dal cobro lraccionade de primas.

12
0.04%
40,60%

3.00%

0.06%

12

0.08%

-40.00%

3.00%

0.12%



CALCULO DE PRIMAS FRACCIONADAS

TARIFA NUMERO DE PAGOS ANUALES
BASE 2 3 4 ]
PRIMA 1.50% 0.75% 0.50% 0.38% 0.25%
RECARGO 0.00%  20.00% 25.00% 30.00% 35.00%
INTERESES 0.00%  18,00%  12,00% 9.00% 6.00%
TARIFA
POR PAGO 1.50% 1.04% 0.69% 0.52% 0.35%
CALCULO DE PRIMAS FRACCIONADAS
TARIFA NUMERO DE PAGOS ANUALES
BASE 2 3 4 8
PRIMA 2.00% 1.00% 0.67% 0.50% 0.33%
RECARGO 000%  20.00% 25.00% 30.00% 35.00%
INTERESES 0.00%  18.00%  12.00% 0.00% 6.00%
TARIFA
POR PAGO 2.00% 1.38% 0.91% 0.70% 0.47%

TABLA NO. 15 b.- Evaluacién del cobra fraccionade de primas.
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Cabe aclarar que, a fin de no perder en la
constitucién de las reservas, debe observarse lo
sefialado en {a Ley Federal de Instituciones de
Fianzas en relacién a la aplicacidon de los
porcentajes de constitucidn a la prima
efectivamente cobrada.

8. TARIFAS POR PLAZA,

Planteamiento: Bajo el marco de los
razonamientos que se han venido exponiendo, la
competencia y penetracién regional de las
distintas compafias afianzadoras, exigiran Ila
reduccian de tarifas en plazas especificas.

Hipdtesis: Aplicar mayores tarifas o mantener las
vigentes en plazas donde no existe competencia con
otras compafias del sector, y por conira,
reducirlas donde si hay posicionamiento vy
penetracion de la competencia.

Evaluacion: Se tomaran en cuenta las ciudades
donde la competencia esté instalada con sucursales
u oficinas de servicio proplas, lo que se puede
observar en la siguiente tabla.
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ESTADO CENTROS DE PRODUCCION

TRABAJO A NOV. 88.
AGS. 2 257,8286.
B.C. 4 582,330.
CHIHUAHUA 7 1,113,468.
D.F. 47 12,808,448.
GUANAJUATO 3 84,047.
JALISCO 12 805,620.
NUEVO LEON 11 1,143,668.
PUEBLA 4 415,170,
QUERETARO 4 227,813.
SONCHRA 5 627,758.
TAMAULIPAS 4 424,473,
VERACRUZ 2 397,483.
TABLA NO 16.- Coenlros de resultados de las instituciones de

fianzas. Datos a Diciembra, 1988. Fuente: SHCP.

Sumando la produccién que gencra la afianzadora en
plazas donde existe competencia, se obtiene la
cantidad de 18,889 millones, que proyectados al
mes de Diciembre de 1989 dan la cantidad de
20,606 millones de pesos. Analizando lo que esta
carntidad representa del total de  ventas a
Diciembre de 1989, se tirne que ol §4.54% de Ia
produccion se genera en plazas donde existe una
abierta competencia, y que el 35.06% se genera en
plazas cautivas.

Con ilc anterior, se puede cuantificar el impacto de
una baja en las iarifas del 10%, 20% y 30%
unicamente en las plazas competidas, considerando
‘ademas un 15% de inflacion anual y un crecimiento
real del 10%, lo que se puede observar en la
siguiente tabla.
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" REDUCCION REDUCGION
DE PRIMAS

GE PRIMAS
{PORCENTAJE)
10%

20%

30%

$

2080

4121

6181

PRIMAS
TOTALES

18545
16485

14424

INFLACION CRECIMIENTO CREGIMIENTO
15% REAL10%  REAL 89-90

21327 23450 13.85%
18957 20353 1.20%
16588 18246 -11.45%

TABLA NO. 16.- Evaluacién de la aplicacién de tarifas por plaza.



Nuevamente, se puede observar que una aplicacion
generalizada de descuentos en plazas competidas,
impactaria entre un 11.15% y un 36.45%, fo que no
parece ser una muy buena alternativa. Una buena
manera de solucién, podria ser el hacer una nueva
seleccién de plazas, lo que bajaria el impacto
global.

9. COBRO DE INTERESES EN CUENTAS MOROSAS.

Planteamiento: El sistema afianzador tampoco ha
levado a la préctica el cobro de intereses por
retraso en el pago de las primas anuales. Aln
cuando la aplicacién de esta medida también
representaria un gasto importante por el manejo de
estados de cuenta , el balance general serfa muy
positivo para la afianzadora.

Hipdtesis: El cobro de intereses por retraso en el
pago de las primas, y una accién juridica
corractamente respaldada por una adecuada
estructura legal de Jos contratos y pdlizas,
ayudaria a crear una tendencia a la baja en los
saldos actuales que reflejan las cuentas ds primas
por cobrar.

Evaluacién: La evaluacién de esta estrategia, se
realizar& mediante diversas estimaciones.
Primeramente, se puede obtener el porcentaje de
integracién que represenia la antigliedad de saldos
a un determinado mes, con el fin de estimarla para
cada uno de los meses del ano.

Una vez realizado o anterior, se calcularan

intereses a razén del 3% mensual para todas las
cantidades que excedan el plazo de 30 dias. De
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iniciarse la aplicacién dec esta medida, no podria
ccbrarse ningln interés en ¢l primer mes, v en ol
segundo sdlamente se podrian cobrar los saldos
entre 31 y 60 dias. Para el tercer mes de
aplicacién, la antigiiedad de saldos a considerar es
la de 31 a 90 dias y asi sucesivaments. Véase la
siguiente tabla.
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SALDO INTERESES
PXC 0a30 31nc0 61290 91 a120 1213150  masds150 3% MES

NOVIEMBRE 8,013 1,673 1,464 1,309 731 314 2,522
INTEGRACION
. PORCENTUAL 100% 20,88% 18.27% 16.34% 9.12% 3.92% 3147%
ENERO 4,987 1,041 911 815 455 195 1,569 27
FEBRERQ 5,370 1,121 981 877 490 211 1,690 56
MARZO 5,895 1,23 1,677 263 538 23 1,855 77
ABRIL 5,806 1,212 1,061 943 530 228 1,827 83
MAYO 5,706 1,191 1,042 932 520 224 1,796 135
JUNIO 5,947 1,242 1,087 972 542 233 1,872 141
JULIO 7,228 1,509 1,320 1,181 659 233 2274 172
AGOSTO 7.1 1,497 1,310 1,172 654 281 2,257 170
SEPTIEMBRE 7,604 1,588 1,389 1.242 653 298 -2,393 180
OCTUBRE 7,900 1,650 1,443 1,291 720 310 2,486 188
NOVIEMBRE 8,013 1,673 1464 1.303 731 314 2,522 190
DICIEMBRE 8,500 1,775 1,553 1,385 775 333 2,075 202
TOTALDE
INTERESES 1,622

"TABLA NO. 17.- Evaluacién del cobro de Intereses en cuontas morosay.



Se puede observar que la aplicacion de esta
estrategia podria generar ingresos para la
compania por una cantidad aproximada de 1,822
millones de pesos, 10 que holgadamente sobrepasa
el costo de manejo de cuentas.

10. COBRO DE PRIMAS POR PERIODOS MENORES A UN
ARO.

Planteamiento: EI sistema tarifario de las
afianzadoras, como ya se ha visto, no esta basado
escencialmente en la siniestralidad, y por tanto, en
el ajuste periddico de las tarifas en funcién de
dicha siniestralidad. Por lo mismo, se ha dicho
hasta ahora que los ingresos de las afianzadoras
son mdas bien primas por servicio que primas
calculadas técnicamente, y dichas primas por
servicio se han cobrado en la practica por periodos
anuales. Estd entonces, la alternativa del cobro por
periodos menores a los anuales, sin efectuar una
reduccién directa en f{a tarifa, digamos, por seis
meses.

Hipdtesis: La aplicacién de primas por pericdos
menores a los anuales, no causa un impacto
importante en los resultades de la afianzadora.

Evaluacidn: Para efectuarla, se realizé una
cuantificaciédn directa por medio de la
computadora, de cudl fue el importe de las primas
que fueron canceladas durantc lcs seis primeros
meses de su vigencia durante 1989. El resuitado
fue1,526 millones de pesos.

Para el cdlculo del impacto real, se tiene que
dividir esta cantidad entre dos, si o que se
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pretende es cobrar el cincuenta por ciento de esta
prima asumiendo la obligacién Unicamente por seis
meses, lo que resulta la cantidad de 763 millones
de pesos.

Siguiendo el procedimiento de evaluacidén que se ha
venido haciendo, tenemos que el impacto a
Diciembre de 1989 hubiera dejado la cantidad de
30,967 millones en primas, y que sumando el 15%
de inflacién,” y el 10% de crecimiento real, para
1990 la proyeccidén de ventas arrojaria la cantidad
de 39,173 millones, lo que da un crecimiento real
afo-ano del 23.46%.
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Vil CONCLUSIONES



Vil CONCLUSIONES.

1. CONCLUSIONES TECNICAS.

La aplicacion de los modelos descriios en paginas
anteriores, proporciona una idea de las medidas
que una afianzadora debe tomar con el objeto de
tener una operacidn lo mas rentable posible, y de
las tarifas que bajo dichas premisas, podrian
cobrar por sus servicios.

Es claro que las tarifas que a la fecha venian
cobrando las afianzadoras se manejaban de alguna
manera como cuotas por servicio, que el cliente
estd en lo general acostumbrado a cubrir. De esta
manera, no hay razdén para forzar una baja en los
ingresos, si el mercado o la misma competencia no
lo estan exigiendo.

De darse estos dltimos supuestos, las diez
propuestas analizadas en el capitulo VI,
constituyen opciones para que dichas reducciones
se lleven a cabo como procesos racionales que
permitan ta adaptacion de las compafifas a las
nuevas circunstancias.

Es claro gue no todas las opciones analizadas
implican una reduccidn en los ingreses; por contra,
‘existen diversas situaciones que permiten no sdlo
no bajar, sino incrementar los cobros a cambio de
otro tipo de servicios o prerrogativas, como lo es
el caso de fas primas unicas por obligacion
.afianzada o el del cobro de primas fraccionadas.

De esta manera, las estrategias que implican una

reduccion en los ingresos son analizadas en su
impacto en la siguiente tabla.
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CRITERIO DE
REDUCCION

ESTRATEGIAS

POR GLIENTE

POR TIFO

POR PLAZA

POR VOLUMEN DE
COMPRA Y TIPO

POR CONTRAGARANTIA
*DEPGSITOS
-ANOTACIONES

POR PERIODOS
MENORES A 1 ARO

H

5% 10%

23.08%
13.99%

13,85%

1.75%

25% o25%

TABLA NO. 18.- Porcantajes de cracimi

Y

20%

18.67%

2.99%

1.20%

6.84%

30%

16.25%

-8%

-1145%

g
P

50%

near
Py Y

23.46%

ontre 1989 y 1890 resultantes de la aplicacién de diversas estrateglas tarifarias.
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Como se puede observar, las estrategias que
implican un menor impacto, y por lo tanto las
sugeridas para impiantacién en el corto plazo, son
las referentes a tarifas por cliente, tarifas por
contragarantia, y el cobro de primas por periodos
menores a un afio. En las demdas debe tenerse un
mucho mayor cuidado debido a su impacto en el
crecimiento de la empresa.
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2. CONCLUSIONES GENERALES.

Una de las principales conclusiones en ef
desarrollo del presente estudio, gira en torno a la
pertecta viabilidad de la aplicacidon de los modeios
de cdalculo de primas puras y comerciales de los
seguros de dafos en el sector afianzador. Queda
claro que una de las premisas consiste en tomar
como base de "siniestralidad" tas reclamaciones
cargadas a resultados, es decir, una vez que se ha
descontado el efecto de Ja recupseracién. Sin
embargo, en este tiempo de apertura, desregulacion
y competencia, &s de gran importancia el no
aplicar las tarifas sin un adecuado control de su
impacto en la rentabilidad como negocio, siempre.y
cuando ef entorno lo permita.

Se concluye también que es una necesidad del
Sistema Afianzador Mexicano el lograr eficientar
st operacion. Esto implica lograr una reduccién en
los gastos de comisiones, de administracidén vy
adquisicién, y controlar los incrementos netos a
ias reservas técnicas mediante ia eficientacidn de
la renovacion y la cancelacién. Todo lo anterior
debe orientarse a buscar los  nivelss
internacionalas de competitividad que va a
requerir una compsetencia directa con compaifias
axtranjeras, fruto de la apertura comercial de
nuestro pais en materia de servicios.

Por otro lado, las afianzadoras deben dar prioridad
al desarrollo de programas comerciales que
permitan incremenios sustanciales en sus
ingresos, tratando de entrar asfi a procesos de
economias de escala.

Es también de gran importancia, el que las
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afianzadoras busquen la innovacidén de productos.
Esto evitaria e! estar compitiendo en los mismos
sectores de mercado, ampliando asi, su base de
operaciébn. Deben buscar especializaciones en
productos especificos, a fin de encontrar los
nichos de mercado mas adecuados, sevitando
conflictos irracionales y una baja drastica en los
ingresos del ssctor.

Por udltimo, creo de vital trascendencia, el que el
Sistema Afianzador no pierda su especializacion,
es decir, la técnica del afianzamiento basada en el
conacimiento de las obligaciones que se garantizan
y en las garantias de recuperacién, y no en la ley
de los grandes numeros. La experiencia histérica
mostrada es excelente, y en mi opinidén, el
establecimiento de técnicas operativas
especializadas en fianzas, completamente ajenas a
las técnicas aseguradoras, empieza a ser una
tendencia mundial. Basta ver lo que esta
sucediendo en varios paises en materia de
garantias financieras.

Es de gran importancia el continuar el proceso que
ya han comenzado las autoridades mexicanas de
tratar al sector con aduitez, responsabilizandolo
de! papel que tiene encomendado en nuestra
sociedad y que ha adquirido por su especializacién,
dejando a un lado paternalismos que pudieran
frenar un desarrollo que en egstos dias significa
supervivencia,
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Incrementos a fa reserva de fianzas en vigor
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Grédfica B.- Tarifas v‘igemes vs tarifas obtenidas
de acuerdo a la variacion de parametros
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