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INTRODUCCION

La ciencia actuarial ha enfocado sus esfi a la investigacid

y estudio de los SEgUros,

particularmente desde el punto de vista técnico, asi observamas que en las instituciones de

seguros, los actuarios ocupan g I posici relacionadas con el andlisis técnico.

En realidad el conocimiento que de los scguros tiene el actuario, complementado con otras
disciplinas lo pueden colocar en posiciones importantes dentro’ de otras dreas de las
comparniias.

La funcién del actuario debe, no sélo ser la del involucrado cn los

P

iticos, sino el en scg) , que a través de las matemidticas aplicadas

P

provee de scguros a la comunidad, desde el disefio hasta la distribucién y ventas.

Asi en esta tesis, mds que centraros en el aspecto de disefio de nuevos productos y planes
de seguros enfocamos nuestros esfucrzos en identificar las difcrencias que existen entre las

idades de los disti compradores de scguros (El enfoque de mercado) y

desarrollamos un modelo que apoya la funcién de ventas a los estratos altos del mercado,

suponiendo productos de seguro ya definidos.

En México la penetracion del sector asegurador dentro de la cconomia es apenas de
alrededor del 1%, cifra muy baja comparada con paises desarrollados y adn con paises

subdesarrollados con cultura del seguro.



Cansideramos que la adecuada ‘venta de los seguros, identificando las necesidades del
mcrchb y respondiendo a ellas, no sélo desde un punto de vista del seguro, sino con una.
vision glqbnl del individuo, puede ayudar a fortalecer 1a cultura financiera, y en particular
la cultura del seguro, penmitiéndole a este sector penetrar con niveles adecuados en la

cconomia nacional.

Un enfoque de mercado, que parta de un concepto de asesoria financiera patrimonial, se ve~

reforzada ante la integracion de Grupos Fi ieros, ya que ddemds de: permitiral:

individuo entender su situacion y tomar decisiones adecuadas, fomenta‘ la venta’ cruzada””

entre empresas financieras,

Por otra parte, el cnfoquc de mercado, aunado a las sinergias posxbles enlrc empresas de un s

ion fi a y de

pecializados en estas fi

Por otro lado, las personas fisicas :licheri‘qu hncer s\lshlnms con el ‘apoyo de los

vendedores (ejecutivos de cucnt:{ ngcnlc d LUros .0’ nsesbrcs‘ﬁnancié:ros segln el

intermediario que corresponda) o en su cas personnlmcmc. Es aqui donde un modelo que

ayude a calcular el monto especifico dc scguro de Vlda quc un cliente requiere, no sélo en

funcion de sus gastos personales y !os de ‘sus dependientes, sino bidn en relacion con

sus ingresos y con el riesgo que corre al invertir, es de mucha utilidad.



Cabe destacar que no s¢ pretende llegar’a dar una ex

2

‘para el sino recordar brevemente las nociones generales

del churo.

Por iltimo se presenta un seguro vida temporal pagadero-anualmente con suma: asegurada

variable y renovacién garantizada hasta la édsd 5. Esté st guro sc utilizard para el bmnydhelo.‘

explicindose mds adelante el por qué.

I.igual que él-éapitﬁlo anterior, no

onformaremos con mencionar los

principales ¢ y definici

Se presentan ideas gencrales sobre: Rendimiento, riesgo, plazo, liquidez, renta fija, renta
variable ¢ inversiones de proteccion, asf como algunas ideas sobre diversificacion y carteras

de inversion.

4

El itulo tercero i con unaJ fia intr ionalapl ion mer

P ]
y a la segmentacion de mercados como posicion competitiva, a continuacién se hace un
andlisis del mercado de las personas fisicas desde el punto de vista de servicios financieros,
a través del cual se identifican Jos diferentes estratos, perfiles y necesidades, Por iltimo se

propone una segmentacion basada en las variables: ingreso y aversion al riesgo.




Se concluye des;ribicnflo el-mercado objetivo al que s¢ enfoca el modelo del siguiente

- (:apitﬁlo.

La vision del seguro como medio y complemento para asegura un bicnestar futuro, en
conjunto con una visién financiera y de inversién, nos lleva en el iltimo capitulo a
desarrollar un modelo de planeacién financiera personalizable, con alto grado de

sofisticacién de acuerdo al segmento al que se enfoca.

El modelo permite como resultado calcular el monto del seguro de vida en funcién a dos
variables principales, rendimientos esperados sobre las inversiones y capacidad -y

propension para absorber parte del riesgo de muerte.

Al finalizar y como resultado de las diversas exposiciones, se obtiene un método altemativo

lies P

de sus

de venta, que apoya al comprador al facilitarle el y ala vez
permite al sector asegurador cumplir su funcion social de proveer proteccién, sin dejar de

obtener niveles adecuados de rentabilidad.

Se presenta ademas de manera i diata, una estrategia de comercializacion de seguros a
través de otros intermediarios financieros, fomentado ¢l enfoque de venta cruzada de

productos.

Finalmente en el anexo se “corre” ¢l modelo, ¢jemplificando a un “cliente” supuesto y
partiendo de su cartera de inversion, se muestran todos los datos y grificas de salida que se
ofrecen. Cabe mencionar que el modelo estd hecho en una hoja de cilculo, por fo que es

sumamente ficil ingresar los datos y obtener resultados.



L% 'CAPITULO 1"

1.1EL SEGURO" "

Puede  considerarse que, desde €l momento que el hombre tuvo conciencia de' sus
posesioncs, asi como de fos riesgos a los cuales estaba expuesto, el seguro, como medio de
proteccion a todo aquello que representa algiin valor, aparece por primera vez.

gian sus contra las

Desde las comunidades tribales cuyos miembros pr

inclemencias de la naturaleza por medio de pactos, hasta la sofisticacién de empresas
transnacionales aseguradoras de cualquicr objcto, el scguro ha evolucionado a la par del

avance de la humanidad.

Y asf, 1a concepcidn original del seguro, burda y primitiva en sus iniciué. ha logradoun -

desarvollo cientifico y profesional de tal magnitud que existen actualmente disciplinas y

estudios dedicados al andlisis del seguro.

El seguro puede ser definido como una combinacion de individuos que aceptan pagar
pequefias contribuciones para remunerar a quiénes sufran pérdidas que pueden ser previstas
y calculadas. También puede definirse como la pérdida cierta de una cantidad pequefia
Hlamada prima, ante la incertidumbre de una pérdida demasiado grande conocida con el

nombre de suma asegurada.

Ahora bien, partiendo del punto de vista funcional, ¢l seguro es un dispositive social
mediante el cual los riesgos inciertos de los individuos pueden combinarse en grupos para
convertirse ast en alge mis certero, y en el que pequedias contribuciones periddicas de los

individuos proporcionan fondos de los cuales se echard mano para retribuir a aquellos que



scguro no es mis quc h pli

LAY Perdlda del Podu’ Gan:mcml

Fallcc:mlenlo Seguro de Vida.

Hgn’da Accidental . Seguro de Accidentes.

Incapacidad Seguro de Invalidez.

Vejez Seguro de Ancianidad
(pension).

Desempleo Seguro de Desempleo,

Seguro de Interrupcion en los Negocios.
Seguro de Utilidades.

Seguro de Arrendamiento

..B) - Pérdida de Bienes.
Seguro de Central Eléctrica.
Seguro de Dados de Guerra.
Seguro de Dacumento y Valores.
Seguro de Averia por Agua Dcrramadn.

Seguro de Equipo Electrdnico.

1 Riegel, Robert, Seguros Generales, Editorial CECSA



Seguro de Dafios por el Agua.

Seguro de Motin ¢ Instruccién.

Seguro de Dajios Fisicos por Elevadores.
Seguro de Dafios Fisicos por Automaéviles.
Seguro de Aviones (casco).

Seguro de Ganado.

Scguro de Robo.

Seguro de Fraude.

Seguro de Fidelidad.

Seguro de Responsabilidad Civil.
Seguro de Responsabilidad del Producto.
Seguro de Resp bilidad de Resid

Seguro de Resp bilidad Profesional
Seguro de Responsabilidad de Aviones.

;3 $ad,

Segurode A

y Enfer

Seguro de Incendio.

Como servicios que presta el scguro, en términos amplios, pueden considerarse los

siguientes:

- El seguro introduce seguridad en las empresas y las personas.
- El seguro aumenta la eficacia y el progreso de la empresa.

- El seguro tiende a establecer cquitativamente los costos.

- El seguro sirve de base del crédito.

- El seguro facilita ¢l ahorro.

- La comunidad se beneficia con ¢l seguro.



1.3 EL SECTOR ASEGURADO

“En ‘loda; Ias f rimfs»dclscguroy eli
para ascgurarS“ riesgo. - Esas

" cinco grupos:

pérdiday -

e
que pone de lado periédi ciertas cantidades con'el fin‘de crear un caudal quie con ¢l

v “tiempo le compense cualquier pérdi&fs que pueda suftir;

2. Mutualistas.- Un grupo de individuos que contribuyendb e'nm: s 1c6n c;ntiaadcs

i 4,

determinadas, - pueden  asegurarse sus. riesgos. ; Cada’ miembro - de Il

organizacién mutualista se convierte en asegurador y asegurado, < -

3, Recfprocas.- Variante de la mutualista, en la que los de la org

conceden autoridad de una “cabeza” del grupo para manejar los negocios, por medio de

poderes notariales.

4. Sociedades Anéni .- Ce filas organizadas con fines lucrativos en donde los

accionistas tienen derecho a cualquier beneficio reportado por 1a operacion del negocio y
“son responsables de cualquiera de las pérdidas en que se pudiere incurrir. Una de las
caracteristicas principales de la sociedad anénima que la distingue del seguro propio y de
las sociedades mutualistas y reciprocas, ¢s que las primas cobradas por la venta del seguro
suelen estar estipuladas por adelantado y que el asegurado siempre sabe cudnto le va a

costar la proteccion.

1 Rjegel, Robert, Sepuros CGenerales, Editorial CECSA



i

capital de los nccmmsms, mds tarde, \os ex

superiores al capital por acciones. Estos fondos swven para absorberblns pcrdldas sin’

afectar al costo normal del seguro pagado por el asegurado

5. El Seguro Gubernamental.- Hablando rigﬁrosnmchlé, signif'c‘a una émbrcsa de -

seguros mancjada por el Estado, en la que el Goblemo asume la rcsponsablhdad del pago

de las pérdidas y el cobro de las primas; el término se apllca sin cmbnrgo. a gmn vancdad

de sistemas que van desde los simpl bsidi

p

gubernan les, hasta el control y

hilid
" 4

T guber I mis plej

El mercado asepurador en México estd conformade por 37 compaiiias aseguradoras
privadas, 2 empresas gubernamentales y 2 compaiiias reaseguradoras. No obstante existir
algunas mutualistas, el volumen de operaciones que manejan es tan pequefio, que resulta

despreciable para fines estadisticos.

Debido a diversos factores, tales como veolumen de primaje, siniestralidad, numero de

empleados, produccién total, etc. este mercado ha sido dividido en cuatro grupos: empresas .

grandes, medianas grandes, medianas pequerias y pequerias.

El mercado controlado por las empresas grandes constituye mis dcl 85% de:las \.r‘c'nlasbi

totales, ejercicndo este grupo una gran presion en ¢l sector, que pucdc scmcjarse. fio

blecid,

obstante las restricciones que ¢l gobierno ha

oligopdlico.

El nicleo de empresas grandes esti conformado - por 5 "'G'rupo Ni

Provincial, Seguros la Comercial: Sepuros’ de México, Seguros Avﬁérica y Seguros

16

al: mecani dc un grupo~



. ;recxg(qn y_se desmollaron gmclas al soponc de la infracstructura y.cartera de clientes que

el banco al que pcncncéieran' les brixblduybnx(\? ﬁia cruz::da) 3

A mvcl comercial, son englobados los scguros en

‘grandes grupos:. se;

: scguro de dafios y seguro de grupo.

Es importante sefialar que, la comercializacion de los seguros, es realizadas a través de

intermediarios, ya sea agentes, promotores o "brockers” (personas marales) y que estos

! fi operaciones para cualqui fiia de las exi en

de ventas 1
mercado, por lo que la fidelidad de fuerza de ventas es manejada en las distintas compaiiias
per medio de incentivos adicionales (comisiones mds altas, convenciones, premios,
concursos, financiamientos, ete.).

La fuerte competencia ha obligado a crear y adicionar a los riesgos a cubrir en los
diferentes seguros, valores agregados que apoyen las ventas e incentiven a los

intermediarios comercializadores.

Asi. por ¢jemplo, en los seguros de vida, ademds de los dividendos por la operacion que

son otorgados a los asegurados, se han incorporado cliusulas que permiten la obtencién de

pré a intereses blandos con garantia en la reserva de sus pélizas, ya sea para el pago

de primas o para el uso de las pdlizas ¢ incluso aportacioncs adicionales a la c ftucién de
un-fondo que genera intereses tan_ atractivos como -los vtorgados por los instrumentos

financieros sin riesgo,




1.4 EL SEGURO DE VIDA

Descripcidn, i
El seguro de vida al igual que otro tipo de seguros 1o s ‘mas que la discminacién de un

-, riesgo entre un grupo de personas para afrontar una pérdlda (‘ nanctcra, concretamemc enel

" seguro de vida el cese de la vida a través de Ia muerte.

Es decir, el scguro de vida protege el ricsgo de‘pérdifdn d:':'l valor econdmico de la vida'

h

y iente, toma para el cilculo de dicho 'valor’ factores relacionados no -+

sélo con la vida asegurada y su capacidad de generar ﬁqucms. sino también con las

responsabilidades que dicha vida tiene que afrontar y sobre las cuales es responsable.

aq 1

de las

El seguro de vida basa gran parte de sus fi en

caracteristicas:

COOPERACION: Es una de las principales caracteristicas del seguro vida, ya que la
cooperacién nos dice que cuando un grupo de personas convienem en participar .
proporcionalmente en un riesgo suceden dos cosas: :

- La parte de 1a pérdida es pequeiia para cada individuo

- Y las fluctuaciones de pérdida son mis controladas afio con afio

EL PRINCIPIO BASICO: Es muy importante mencionar este principio ya que nos diccrque
cuando un gran grupo de personas compartc el mismo riego este riesgo se minimiza. Es
posible que en un periodo especifico sucedan 1,3,7, ..n sucesos sin embargo mientras que
para aquetlas personas directamente afectadas el suceso ocurrido puede ser muy
lamentable, para la comunidad es poco significativo. Este principio es conocido como la

probabilidad de ocurrencia de un riesgo.



T yaies

1.5 FUNDAMENTOS BASICOS DEL SEGURO DE VIDA.

“El seguro de vida basa sus fundamento técnico en los siguientes conceptos: ...

- Tablas de Mortalidad
- Tasas de Interés
- Prima Natural

- Prima Neta Unica

0 bajo el p que parten el mismo ricsgo.

al scguro sin embargo, los demds habrin



Tablas de mortalidad:

Cualquicer probabilidad de vivir o morir se puede obtener a partir de una tabla de
mortalidad, por lo tanto el seguro no es un juego de azar sino todo un modelo de

estimaciones ¢n donde contrariamente a lo que se piensa frecucntemente, existen reglas que

estin iadas a lo que actuarial se le d ina grupos de vida, sin embargo estas
reglas o atributos que se aplican a los grupos no pueden ser aplicadas a una vida individual

aislada.

Tasas de lnte;és:,

Lu pnmn de ualqu er péhza dc scguro es cobrada por ‘adelantado, razén por la cual la

radora debeof org.,ar nl chcnlc un mcno mxcrcs por el uso de dincro.

cqmpgﬂm ase;

Con el:fin de pa;,. al’final:del pcnodé" es necesario que la aseguradora cobre al principio

csux suma’cobrada; nldn‘ con cl mlcrcs deberd scr equivalente al final de dicho

EnVlos célcu!;:s para ln‘obt:ncxén dcrln pri;nn se utilizn el éonccplo del valor presente de un
monto bor n afios 2 una tasa de interés i. Esta i es la estimacidn de rendimiento de cada
peso en cl periodo inicial recorrido a través del tiempo al periodo final. Como la
aseguradora no puede predecir que rendimiento obtendrd de sus fondos, es nccesario

establecer un tipo de interds conservador.



~Prima Natural:

'la pnmu dcl scguro

'Cuandolos 4lculos se realizan bajo el

P

pcricdo y que solamente cobra 1a cantidad Jusm para hnccr frentc a'l

sucedan cn ese mismo periodo, se denomina como plan ‘de p 1T

Ejemplo:

Supéngase que una persona de edad 20 decide contratar un seguro temporal renovable
anualmente, La tabla de mortalidad indica que hay 9,664,994 personas vivas a dicha edad,
y que 17,300 no lMegarin con vida a la edad 21. La aseguradora, deberd de contar con
17,300,000 sobre la base de 1,000 por asegurado. Para poder pagar a los beneficiarios de
cada uno de los asegurades que fallecieran en ese periodo de un afio, la compafiia debe
cobrar exclusivamente la suma que justamente Ic interesa es decir 17,300,000 al final del
afio, Asumiendo que la tasa de interés i es de 2.5 % sc divide la cantidad anterior entre
1.025 y se obtiene el valor presente de la obligacion es decir se necesita que 9,664,994

personas de edad 20 paguen una prima de 1.75 cada una.

Prima Neta Unica:

Para los seguros de vida cualquicra que sca su tipo, existen diferentes formas de cilculo

para sus primas. Es posible que en vez de pagar las primas afio con afio como en el ejemplo

anterior se decida pagar una prima tnica por el beneficio del seguro en ese caso ecs




riecesario calcular c

principio del periodo’y asi sucesiv

Existen dentro del séguro de vida diferentes tipos de pdlizas sin embargo muchos de los

prod enla lidad Jue parecen ser diferentes varian unicamente en el manejo de

las tarifas. A continuacion se detallan los diferentes tipos de pdliza desde un enfoque global

del mercado:

LA POLIZA DE PRIMA UNICA: Este tipo de polizas son generalmente pagadas al
principio del periodo y dicho pago cubre las primas sucesivas que sc generan a través del

tiempo, esto permite ciertas ventajas como:

- El asegurado no tiene que preocuparse por pagos subsecuentes por ¢l resto de su vida

- El ascgurado se beneficia al saber que ha logrado protegerse en el futuro sin importar si
tendra o no capacidad para pagar ¢l costo de dicha proteccién, i ) -

- El asegurado obtiene el "beneficio” del interés compuesto sobre una suma considerable.

- Si ¢l asegurado es de edad avanzada el importe de su prima ﬁnicq fue scgummcmc

inferior al del equivalente pagado por primas anuales.

Algunas de las desventajas del seguro son:

- La cantidad necesaria para la prima muchas veces c_s‘ una suma tan iri:ponémc que pocas

personas alcanzan a cubrir ese monto.




- S: el ascgurado cuenn con la cantidad necesaria muchas veces Je'serd mejor invertir'su

‘ascgumdn no dnsponc para cubnr cl pago de unn pohza de pnmn umca, sin embargo tal vez
la prima anual se encuentre a su nlcancc. Este seguro también permite qué la prima anual
rsea fraccionada, y en este cﬁso el asegurado podri convenir aguella: forma de pago que .
“mejor le parezca, : = e . ,' T
Ventajas:

- Una formn permanente de-la péliza esta razonabh:memc usegumda con un preclo

accesible.

- El pago de las primas se distribuye para toda la vida,

- La péliza combina la proteccién con un grado modesto de ahorro,

- El asegurado puede pedir prestado sobre su béliza qr@lln

de tipo temporal. )
- Existe el concepto de dividendos 6 rcs‘(l'(uvciones. : ‘
Z'El asegurado obtiene un imporiaite grido de proteccior a:difércr;éfé'dc otros ‘tipos-de -
poliza. . '

Aelantad.

ion para los i

- Se pueden pagar primas por

Desventajas:

- No se pucde comprar lamo sq,uro como en ¢l caso del temporal
- El mlert.i cubrado por lus i inversiones puch ser mas bajo.

<A cdad avanzada fa carga de Jos pagos sumenta notablemente.



POLIZA DE PAGOS LIMITADOS: Se utiliza para aquellas personas en donde su poder
ganancial estd referido a una etapa de su vida, tal es el caso de los deportistas, cn ese caso
no es aconscjablc otro tipo de péliza ya que ‘solamente por un periodo determinado se

enfrentan los pagos y posteriormente la péliza se paga automdticamente,
Si fallece el asegurado justo después de 1a ¢mision de su poliza cntonces habra pagado una
cantidad mayor que ¢l pago de un seguro ordinario de vida. Por cl contrario si ¢l ascigurado

_ vive mis alla de lo usual cntonces habra pagado menos que cualquicr tipo de péliza.

Ventajas:

- La prima pucde ser liberada durarite el tiempo que se disp de ingr determinad
- Una pbliza de estas caracteristicas puede ser totalmente pagada antes de que se inicie su
vigencia.

~ Los valores efectivos llepan a ser mis altos en determinados momentos.
Desventajas:

- Cada prima limitada es mas elevada que la de un seguro ordinario
- Los que fallecen prematuramente han pagado mds por ¢l seguro

- El plan de pagos limitados es menos flexible que otro tipos de seguro

SEGURO MIXTO: El seguro mixto promete ¢l pago al fallecimicnto si este ocusre dentro;, "
de cierto periodo estipulado, y también acepta pagar ¢n caso de sobrevivencia al tcmiﬁu el

tiempo estipulado.



1.6.1 EL SEGURO TEMFORAL -

DESCRIPCION.:

‘La péliza de Sé;';uroj,xcﬁ'xpom'l ;é un: contrato’ en el ‘cual e'!“ascgnil;add :
-~ otorgar el pago’ de na- c:intid.‘x‘dtllnrﬁ:‘idia suma’ as
a;cguxjndq‘sé,pi;':;énie; “dentro deun" periodo  donvenide

duraéién 1, 5, lO; 20 afios.
Ventajas:

- El costo de un seguro temporal c;:'l):;ijo debid

inversién.

- Permite que una persona pueda obtener 3 por una idad dada.

- El uso de la renovacién automitica es muy:flexible; inclusive no ‘se requiere examen
médico para llevarse acabo,

- La péliza puede cancelarse sin ;due el asegurado plcrdia/n'ndn.
Desventajas:

" - El asegurado no ahorra nada a diferencia del seguro ordinario donde los primeros afios
le sirven para financiar o reducir las dltimas primas.

- Las primas aumentan con {a edad y muchas veces se convierten en algo prohibitivo

- El asegurado muchas veces paga una prima por permanencia que en otro tipo de péliza
hubiera sido mas economica.

- El seguro ¢s poco flexible si se desea convertir a otro tipo de péliza,



~Después de 106 15 afios 10 5¢ cuenta con mngﬁn’liﬁo ¢ beneficio vse sigue 5::183'“"5 i

El monto de la suma asegurada es variable:

El seguro temporal pagadero 1 con prima vanable hasu\ edad 65 esun concepto

de seguro el cual puede ser utilizado en los casos que se prescnm cubnr una responsab:hdad

variable afio con aiio.

Tiene renovacion garantizada hasta edad 65:
Es decir el asegurado siempre podri volverse a asegurar en las mismas condiciones que en
el afio original (inicial), protegiéndole asi, en ¢l caso de que sufricra alguna enfermedad o

eventualidad que lo volviera un sujeto no asegurable.

Para fines pricticos y del presente ejercicio, el concepto de Renovacidn automdtica
Garantizada del seguro se entiende como el derecho del asegurado para seguir o no seguir
dentro del plan de aseguramiento afio con ajio.

Algunos cjemplos en los que resulta util un seguro como el anterior son:
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Ejecutivos Fi jeros: Supéng quc en un cxls(e un BJCCUIIVO el cual

por alguna razén opera una canern vnnnblc anu con afio se lc desca dar comn prestaclon

un seguro de acuerdo asu produccmn dc c:mcrn dcntru de. la cmprcsa l cual,cubm das

rubros:

A) Pcrdlda Gpm ion

B) Garam(a econdmica a los famllmrcs en caso dc fnllccmucnto

Inversionistas: También puede ser utilizado por inversionistas de diferentes caracteristicas,
el supuesto 'se basa en que un inversionista maneja una seric de ricsgos y el seguro le
garantiza que no importa el tamafio de la suma asegurada siempre afio con afio podri

redefinir cuanto aplica a la prima y de esta manera b el riesgo fi icro de sus

ingresos contra su fallecimicnto dentro del periodo de curso de la prima. De esta manera
garantiza que aun faltando su persona los ingresos en esc afio 6 del total de sus inversiones
estdn totalmente cubiertas hasta alcanzar la edad 65, edad limite del seguro.

1.7.1. FUNDAMENTOS BASICOS TECNICOS:

El "Seguro temporal” maneja los siguientes conceptos:

PRIMA NATURAL: en ¢l "Seguro Temporal" la prima natural es muy similar al modelo

convencional de cualquier Seguro Temporal, sin embargo tiene ciertas diferencias,
micntras que en un seguro temporal la esencia de caleulo se basa en la suma ascgurada al
final del periodo y se presenta mediante un valor presente con tasa de interés comin y
corriente a la fecha de inicio de vigencia, en este seguro se hace mucho hincapié en la tasa

de rendimicnto de la prima ya que es muy dificil clasificar por grupos homogéneos a
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grupos-de vida sélo por una afio, por. o que ¢l factor interés necesita ser ponderado porla

aseguradora con la finalidad de protegerse durante ¢l periodo de vigcncia.

PRIMA NETA UNICA: El cilculo d¢ la prima neta (inica ¢n el caso dec este seguro

defs

definiti no tiene el portamiento de los seguros temporales convencionales ya

que a pesar de ser un seguro temporal a edad 65; por el concepto de prima variable es muy
dificil conocer al valor de la misma en un periodo futuro, Sin embargo el efecto de cambio
se puede asociar a un factor FAC (Factor Anual Convertible de Prima) y de este factor es

posible determinar ¢l comportamiento.
El factor causa los siguientes efectos sobre la prima:

FAC < 1 Prima Decreciente
FAC = 1 Prima sin Cambio
FAC > | Prima Creciente

Siempre el factor multiplica a la Priquch Anual yb dependiendo de la suma ascgurada

que sc desea tomar, el FAC impacta a la prima la cual puede crecer o decrecer.

“ Anotaciones:

'Es importante mencionar que el factor deben estar acotado y por ende no tomar valores que
gencren sumas aseguradas fucra del control de la campaiia. Es decir, no se puede utilizar
indiscriminadamente ¢l factor, sin embargo, la aseguradora puede fijar normas efectivas de

uso e impedir dichas situaciones.

Este producto se presenta come altamente atractivo para aquellas personas que desean

mantener sumas aseguradas altas, durante toda la vida hasta edad 65.
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La compaiiia de seguros deberd también tener cuidado con la selectividad negativa, s decir
dado que el seguro garantiza su renovacidn automatica, las personas con problemas de
salud y que no pueden ser aseguradas por otra compaiiia o bajo otro plan, harén efectiva la

cliusula, mientras aquellas sanas podrin optar por ¢l cambio.

1.8. CONCLUSIONES

1. . Ed scguro es un medio de proteccion que utiliza la tcoria de probabilidades y la ley
de los grandes niimeros para determinar el costo de una prima (pérdida pequefia conocida
de antemano) la cual garantizard el pago de una suma ascgurada (pérdida mayor e incierta)

en ¢l caso de que ocurra el siniestro cubierto,

2, Existen distintas formas de asegurarse scgun el tipo de compaiifa _que sq_elija.:vr :
encontramos asi: ) i
Seguros propios (autoseguro).
Scguros con sociedades mutualistas
Reciprocas
. Sociedades andnimas y

Gubernamentales.

Cabe destacar que las grandes Sociedades Andnimas que exist:ﬁ’ c

desarrollaron alrededor de los grandes bancos.

3 El seguro de vida protege especificamente contra el riesﬁoi dé»pgrd

ganancial por cese de la vida de un individuo.
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trcs"

. El costo de proteger la vida (probab!lldad de mucrle)

R Una (asa de interés. K :
.+ 72 Uncosto administrativo y de utilidad.
5. La decision sobre el tipo de seguro de vida'a uuhzar dcpcndc de.

Los -intereses que pueden oblcncrsc por las’ inversiones en’ el mercado
comparadas con las que otorga la compafiia de sc;,uros. :

L.a edad del asegurado., ya que en algunos tipos de polizas aumenta el valor

de la prima iderabl a edades av d

. Los recursos con los que se cuente para pagar las primas.
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CAPITULO 2
PRINCIPIOS GENERALES SOBRE LAS INVERSIONES

‘El pqrqiiq revisar los principios generales de las inversioncs en una tesis‘cuyo objetivoes

“presentar un'modelo para calcular el monto de-un seguro de vida,y con.esio apqynr:‘sru'
venta, estd relacionado con el hecho de visualizar al seguro como un instrumento de
: ‘proteccién contra la pérdida de ingresos, de rigueza, y recordar que el objetivo principd de.

las inversiones es, precisamente, incrementar jos ingresos.

El seguro busca proteger los ingresos que una persona generard a lo largo de su vida, y en
esta tesis se considera el factor riesgo de pérdida del ingreso de una manera global,

inversiones, ingresos producto del trabajo, comisiones, etc. y no sélo el riesgo de muerte.

Sc aclara que el desarrollo de cste capitulo define brevemente los principales conceptos de
las inversiones como una guia de apoyo para capitulos posteriores, pero no es objeto del
presente trabajo profundizar en los diferentes instrumentos de inversion que existen en el

mercado, ni en las herramientas de cilculo y andlisis que sobre dicha materia existen.

Ya que tocamos ¢l punto ; qué es una inversion 7, la respuesta encontrada en el diccionario

"Larousse” dice:

“Accién y efecto de inventir. Colocacién de dinero en una empresa :

inversidn rentable.”

Consultando la palabra ipven 4 NOS EACORtramos con;
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“ Cnmbmr complclnmemc el sen 'do u orden dc las cosas, Cambiar,

snmétncamenle Colocar un cnpltnl ycn una empr

: m_:mpq. ;

: s e

*la aportacién de recursos para obtener tn beneficio, futaro™!)

Bajo esa definicion, podriamos incluir la compra de una casa o la compra de acciones en

bolsa. Distinguiremos asi para objeto de esta tesis tres tipos bisicos de inversiones: -

Inversion real o en bienes, aquella que procura bienes tangibles, una casa, una obra de arte,”

ctc.

Inversion productiva, aquella depositada en bicnes capaces de producir un bien o servi
fabricas, comercios, etc.

Inversion financiera, de cartera o purtafolio,

"la_aportacién de recursos liquidos para obtener un beneficio

futuro™?

A Jnversion contra Inflacidn, Heyman, Timothy, 1989, Tercera cdmbn Ednon:l Mllemo
(2))bid pig. 22.
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:'Por hqmdcz sc t:nhende la fncxhdnd que tienc una inversion de ser compmdn ] vcndlda, y

por endc de convemrse en dinero o viceversa, de dinero en inversién,

' : Qbscrvnn’amos asi que es mis fiicil obtener dinero de una cuenta de ahorros bancaria, que
de una inversién en inmuebles, objetos de arte o negocios comerciales. Al igual que es mis

ficil comprar un Certificados de Depésito bancario 0 un Cete que una edificio.

En orden de liquidez dirfamos que la inversion financicra ocupa ¢l primer lugar, pero ain
dentro de este tipo de inversiones encontraremos categorias distintas, segin el instrumento

de que sc trate,

La pregunta es, ¢ qué es lo que lc da a la inversion fi iera tanta liquidez y la diferencia -

tan notablemente de las otros tipos de inversion 7.

La respuesta ¢s, las inversiones financieras sc negocian a través de un “mercado
organizado”. AuUn mas gracias a la existencia de mercados organizados algunos bicnes
como ¢l oro, la plata, el algodon, el trigo, etc. se han convertido en inversion financiera.

Pero, ¢ qué condiciones debe tener un mercado organizado ?:
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puede considerarse un lugar fisico.
2.'Intermediarios awtorizados, aquelios que puedenrealizar compras tas bdr ‘cuenta .+ e

propia o a nombre de terceros.

3. Reglas, los lincamientos y reglas que se ségulyan pnm qperhij. Compn;r. vehdcr, inscribir -

un bien, etc.

5.Autoridades, quiénes vigilan el cumpli de las reglas:

El que todas estas condlcxoncs se.cum, lnn, arantiza la liguid ara el inversioni Es
q P B 3 P

“muy importante recordar qu la fcrencm prmcnpal entre cualquier tipo de inversién y la

inversion fi ieraes p.’ de esta ltima.

El rendimiento.

De la definicién de inversion se destaca una palabra "beneficio”, es decir, de toda inversién -

se espera un beneficio, esto es o que se ha llamado rendimiento.

Los rendimientos se expresan normal en por je, permitiend ar asi los

beneficios de inversiones de distintos montos. Por cjemplo si una inversién de 2,000 pesos
dio un rendimiento de $200 y una de 1,000 pesos dio $100, diriamos que ambas rindicron
un 10% . O beneficios de distinta especie, un dividendo de una accién de valor 1,000 pesos
en efectio por $500 o un dividendo de una accidn nueva por cada dos, se considerard un

rendimicnto del 50%.
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El ',, iente prob] 1 que n demcdxrlos rendnmlentos esel plnzo de la inversién, lo

Lar manera de haccrlo ha sldo crear

convertirse” para objc(o dc

uompucsto, efecnvas y norrunalcs

En general para tasas de interés con’ periodos di

para hacerlas comparables:

A+t = 1+ imy/m) ™™

Donde i es la tasa neta de un periodo completo
n'es el nimero de periodos completos

l(m) es la tasa para el periodo parcial m
m, es el nimero de periodos parciales.

El plazo.
E! hablar de la palabra plazo, esta relacionado con el hablar de la palabra futuro. Ya hemos

dicho que al invertir estamos esperando obtener un beneficio futuro, pero la pregunta cs en

que momento del futuro.

29



Sc estard de acuerdo en que no sera igual para una persona;dedicar sus recuirsos a la"

e

obtencidn de un beneficio d un afio o

los-a.la: e un’ beneficio™ "

equivalente durante dos afios consecutivos:

')

1

Al tomar en cuenta estas se estara h

ndo-de invertir a distintos plazos,

esperando obtener los rendimientos en un tiempo establecido.

Existe otra palabra asociada a la palabra futuro y es la palabra incertidumbre, es decir,
Lalguien podria decir con cierto grado de certeza cual va a ser el crecimiento del PIB para
¢l préximo afio ?, ¢ y para los proximos cinco aiios?, ¢, y dentro de 20 2. Podrd observarse

que a mayor plazo (tiecmpo futuro), mayor incertidumbre.
Observamos asi que ¢l plazo dentro de las inversiones, determina el tiempo estimado en
que se espera abtener cierto rendimiento y que el plazo tiene asociado un elemento de

incertidumbre, a mayor plazo mayor incertidumbre.

Como conclusién podemos observar que el plazo también es una variable determinante del

rendimiento, y que es de esperarse que a mayor plazo, mayor rendimiento y viceversa,
El Riesgo.

¢ Alguna vez se ha pensado en un billete de loteria como una forma de inversion 2.

Dificil puede i inarse tal situacién, pero ateniéndonos a la definicién que dimos al

principio del capitulo, observariamos que cumple todos los requisitos ya que se dedica un

recurso presente para la obtencién de un beneficio futuro (se espera ganar un premio).
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En(onccs la dlfcrencm enlrc una cucnm de ahorros y la loteria seria la probabilidad de
. perdldn. Es dcclr mxcnlras en una cucnta de ahurros ¥o.conozco con un allo grado de

cencza el rcsulmdo fuluro dc dlcha inversion; en la loteria el resulmdo €S azaroso y corro

”un alto npsgo'f de pérdida (lambién de rccompcnsa).

Dndas lns cues oncs amenorcs, cual scria la dlfercncm cmrc mvcrs:on. cspcculacton y azar.

AlT respcctn cnnmos a dwersos aulore

W Cudnd ﬁxihé br’e'i‘om'dn'

u:s;,o q c :de evnar, esm F peculmdo

- Pert; cu;mdo torna un ncsgo quc no 'ucnc' quc lomnr. csmraposlando

 Esa es una distincion entre espccular y apostar; y hay otra. Especular implica el
ejercicio de la razon, mientras que apostar no involucra ninguna otra cosa fuera
del azar, El hombre que especula puede hacer prondsticos inteligentes sobre los
eventualidades de su aventura. El apostador gana o pierde jugando un albur,

extrayendo una carta de una baraja,

1
q

Wi

En la compra de accion u aun cn los bonos de Gobierno

hay un elemento de especulacion, porque no se puede evitar el riesgo de que su
valor baje. Desde este angulo hay un riesgo simplemente en tener dinero, ¢l
riesgo que no comprard lo mismo en ¢l future cuando usted lo quiera gastar

como compraria si usted lo ganara hoy. "

“En la mayoria de los casos, ef inversionista debe reconocer la existencia de un

factor especulativo en la posesion de- valores. Es labor del inversionista

) How to buy smcks, Louis Enpely Peter WickofT, pp. 169 y 170, Sexta edicion. Bantam Books, Inc. Nueva
York, N. Y..US.A ’ o

3l



ese - comp dentro ‘de limites-‘menores 'y estar. preparado

q

fi iera y psicologi para resul adversos que podrian scr'dg corta

o larga duracién. .

La espe;:ulacién franca no es ilegal, ni-inmoral, ni (para Ja mayor i:nnc de los
c;peculadorcs) engordadora de “los bolsillos. Mds que eso un poco de
especulacién c‘s necesaria ¢ inevitable, puesto que en muchas operaciones con

‘valores hay posibilidades ¢ utilidades y de pérdidas sustanciales y los riesgos

deben ser idi or . Existen ones
p

Pero hay
muchas maneras de especular tontamente. Dentro de las mids importantes estdn:
(1) especular cuando se piensa que estd invirtiendo, (2) especular seriamente en
vez de como pasatiempo, cuando se carece de los conocimientos y habilidades
adecuadas para cllo; y (3) amriesgar una suma mayor de dinero al especular a ta

que se podria hacer {rente en caso de pérdida".(4

Para los fines de csla (esns se hablarn solo de inversién y especulacion entendiendo esta

ultima como se descnbm bn los' parrnfos anlermres. 'una inversion de riesgo clevado’.

Terminaremos esta seccion con un corolario que resulta a todas luces obvio, dado que a
mayor riesgo existe mayor posibilidad de pérdida, la dnica manera de destinar dincro a este
tipo de inversiones serd cuando exista también mayor posibilidad de rendimiento. Siendo
asi consideraremos como vilida la relacidn: a mayor riesgo mayor rendimiento esperado y

viceversa.

{4) The batile of stack market profits . Gerald M. Loeb. pp. 278 y 280, Edicidn 197). simon & Schutster, .
Nueva York, N.Y ,US A,
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22, TIPOS DE INVERSION FINANCIERA -

Inversiones de renta-fija.

Ctiene mancra de saber como se calculard dicho benefici

.Existen b.’xsncamcme dos upos de rcnd:mxcnlo cn este npo dc mvcrsmnes. la tasa de interés

yia msa dc descuenlo. SR

" Los instrumentos de renta fija de corto plazo genceralmente se emiten a descuento, es decir
a un precio menor a su valor de amortizacion, mientras que los de largo plazo,

general pagan i -

De cualquier forma ambos tienen una tasa de rendimiento, porcentaje de beneficio,

asociada, 1a cual es fijada por todos los participantes del mercado y depende del plazo.

Al promedio de tasa a que cada intermediario del mercado estd dispuesto a vender o

comprar para cada plazo especifico se le denomina la curva de rendimiento.

La curva de rendimiento sirve para determinar tanto el valor de los instrumento como el de

los intereses.

Se tiene la idea generalizada de que las inversiones en renta vf'ja‘n tienen nesgo, lo cual es

falso. Existen bisicamente dos tipo de riesgo nsocmdos a estas inversion
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El riesgo de no pago, en una inversion de renta fija de manera directa o indirecta se estin

prestando recursos, en ¢l caso de instr bursitiles dir al emisor (gobierno
federal, empresas privadas, bancos e instituciones financicras) y en ¢l caso de un
instrumento bancario, al banco mismo, para que éste a su vez lo preste a un tercero, En
ambos casos, sicmpre existe la posibilidad de que por incumplimiento o quiebra ¢l valor de

la inversi6n no sea recuperado.

La manera directa de medir este riesgo esta relacionada con el imi de la solvencia

del emisor (quien recibe ¢l préstamo) y el plazo {(a mayor plazo la incertidumbre sobre el
pago crece), Asi una inversién de resta fija de corto plazo a el Gobiemo Federal serd mis

segura que una inversion de corto plazo a una empresa regional X.

El segundo tipo de riesgo cs ¢l riesgo plazo, ¢ que sucederia si se comprase un instrumento
de renta fija con una tasa de rendimiento de 15% y un plazo de 280 dias por amortizar y se

decidiera venderla faltando 260 dias por vencer do las tasas determinadas por la curva

de rendimiento es del 17% ? Obviamente nadie ¢n su sano juicio compraria a una tasa del
15% pudiendo obtener una inversion similar al 17%, por lo que si sc insiste en vender, se
deberd absorber una pérdida del 2% por 260 dias en contra de una tasa de rendimiento del
15% obtenida durante 20 dias, tendriamos asi quc el rendimicnto seria:

0.15%(20/360)- 0.02°(260/360)= -0.01
Observese que esta pérdida es virtual mientras no se¢ decida vender, es decir, si en e
ejemplo anterior se hubiesc mantenido la inversion hasta ¢l vencimiento, se¢ hubiese

obtenido un rendimicento del 15%.
En resumen, las inversiones de renta fija tienen un rendimiento determinado o determinable

y un riesgo dependiente de la calidad del emisor (riesgo pago) y del plazo que falta por

amortizar (riesgo plazo).




Inversiones de renta variable.

iy

> determinado o determinable, bajo csta descripcion

Aquelias que no tienen un r
se incluyen a todas las inversiones en empresas industriales, comerciales o de servicio. En
cspecifico, si las acciones de éstas empresas se encucntran listadas y cotizan en la Bolsa de

Valores, se consideran una inversidn financicra.

P

Las inversiones de renta variable pagan dos tipos principales de i

rendimiento de capital y los dividendos.

El rendimiento de capital es aquel que se obtiene producto de la 'r{-,vnlhnciéﬁ del precio del

instrumento adquirido, mientras que los dividendos’ son"decretados-por las empresas’ en

o

2 r pagar en

base a sus resultad les y a decisi estratégicas. Los dividendos se

dinero o en especic, acciones, derechos de compra, etc.

El andlisis de los rendimientos de este tipo de inversiones es bastante complicado ya que se
involucran factores intrinsecos a las emisoras (es necesario tener idea de! negocio del que

se trate asi como su operaciones y espectativas) y factores globales de la i ional

y en muchos casos de economias de otros paises.

Para los alcances de esta tesis bastenos con saber que entre mayor sea el horizonte de
tiempo en el que se invierte (plazo) en renta variable menor es el riesgo de pérdida. Es
decir en este caso el plazo se relaciona inversamente con el riesgo. La pregunta entonces es

ipor qué?,
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En la muchos casos los resultados de las empresas pueden verse afectados por sit

cs!;cionales ] extraordinari.ns que a mayor plazo tenderan a desaparecer o normalizase, por
lo qﬁe estos cfectos se minimizan. Por otra parte los crecimientos en la empresas se dan a
‘través del tiempo 'y no de manera espontinea, es decir una empresa no duplica su tamafio
en vdos meses sino en X aiios. De lo - anterior suena coherente esperar tiempos

Wl 1 1

T largos para T dos pasitivos,

De la misma forma, es importante saber que los precios que [os mercados fijan a las

P

d den de resultados futuros, es decir, los mercados tienden a anticipar los
hechos, por To que el razonamicnto de inversién en una empresa depende mis de las
espectativas de ésta, que de sus resultados pasados. Asi las inversiones deberdn hacerse

descc do los resultados  inmedi previsibles, razén de mdis para esperar

rendimientos de largo plazo.

Inversiones de proteccion, .-

inflacionario.

Los instrumentos de este tipo garantizan ¢l pago de un rendimienta A dependiente del valor

de unindice o factor B. Asi encontraremas:instrumentos que’ pagan el x% en adicién al

por je de desliz biario o de inflacion.::
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Existe otro tipo de instrumentos de inversién, los lamados productos derivados que
permiten proteger el valor de un inversion contra fluctuaciones o bajas en sus rendimientos
o precios. Entre estos instrumentos encontramos: las ventas en coro, las coberturas

cambiarias, los futuros, las opciones, los futuros de tasa de interés (swaps y caps), etc.

En todos estos instrumentos al igual que existe alguien que se protege existe alguien
dispuesto a correr el riesgo. Por eso, estos instrumentos tienen una doble visién, Ia de quien
se protege (compra proteccion) ¢l cual tiene asociado un costo fijo y conocido de
anternano, y la del tomador del riesgo quien a cambio de un pago (el costo) esta dispuesto a

absorber las pérdidas y por ende a correr el riesgo.

Al rendimi que se obteng; do se tenga un producto derivado, para efectos de esta
tesis se le restard el costo de la p ion y se le iderard como el rendimi final
neto.

Por otro lado, dado cl riespo que existe al dar proteccién a cambio de un pago inicial

predeterminado, para efectos de esta tesis se idera inversion 1

P

2.3. DIVERSIFICACION Y CARTERAS DE INVERSION

El hablar de diversificacién se refiere a la distribucion que de las inversiones se haga, cs

decir que también se siguid el consejo de “no poner todos los huevos en 1a misma canasta.
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¢ Como impactaria el que se invirtiese ¢l 50% del capital total en la empresa A y esta

quebrard 7 § Que pasaria si solo cl 5% dcl capita! hubiese estado invertido ? .

Hay dos aspectos quc se deben cuidar al hablar de diversificacién, uno la i6n que
una inversion puede tener en el total de las inversiones y dos Ja correlacién que entre dos:.

distintas inversiones pueda existir,

Es decir que utilidad tendria e diversificar en dos empresas si cada vez que una dc ellas

reduce su valor, la otra lo hace en una proporcion similar...

Del concepto de diversificacién inmedi surge el pto de cartera, es decir, el

conjunto de distintas inversiones en que una persona tiene sus recursos. El término cartera
puede utilizarse para todo el conjunto de inversionés y no sdlo para las inversiones
financicras, pero por convencion ca los capitulos siguientes de esta tesis se utilizard para

identificar a este tipo de inversiones.

Otro aspecto importante a considerar en las carteras de inversion ademds de la distribucion
de riesgos es la estructura de plazos, cuidando que éstos se adecuen a las necesidades de

liquidez y rendimiento.

Podemos concluir mencionando el que no existe una receta tnica para diversificar ni existe
una cartera id6nea, ambas cosas dependerdn de las necesidades del inversionista, Y que
toda cartera deberd diversificarse teniendo en cuenta cuatro variables: el riesgo, la

concentracion de éste, Ja correlacion de riesgo de distintas inversiones y ¢l plazo.

38



2.4." - RESULTADOS

1. Tudas las inversiones nenen en’ comin cl dcs mar‘ ccursos en cl prcsentc pnm.

obtcner beneficios futuros.

2. " Existen dxversndnd de formns de inversién;: para efectos de esta-tesis se agrupnn

“como sigue:

Inversion real o en bienes

Inversiones productivas

Inversiones de cartera o ponnfolm.

3. Las variables bisicas que determinan una inversion son‘
Liquidez .
Plazo
Riesgo
Rendimiento

4. Las inyersiones mis liquidas son Ias inversiones Fnahci’er:is

5. Distinguimos tres tipos b1sxcos de inversiones f'n:mcu.ras. dc renta fja. de renta
variable y de proteccion.

6. Con el fin de minimizar los riesgos y adecuar las inversiones a'las necesidades
especificas de liquidez y plazo se crean carteras de inversion, que son el conjunto de

distintas inversiones que componen ¢l patrimonio de una persona.
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CAPITULO3

3." ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA. '

un gran nuger

entre un numero creciente de compaiiias, instituciones e inclusive naciones en donde

El tema de Ia mercadotecni y;ushc.- jentas estd teniend en la act

anteriormente no era practicada o simplemente no se conocia.

La mercadotecnia cs una de las herramientas mds importantes que poscen actuatmente las

empresas para incrementar su participacion y ¢ficiencia en los diferentes mercados tanto

1 fl

como inter en los que participan. De muy diversas caracteristicas y
tamafios son las sociedades, instituciones y compafifas que estin adoptando a la

mercadotecnia como ef egje de sus planes y estrategias.

Como disciplina, la mercadotecnia  fue concebida por sus creadores como un enfoque

itico de fa estimulacion de vender, pero hoy es utilizada en muchos otros dmbitos de

la vida del hombre, como la politica en la cual son utilizadas sus herramicntas para vender
tanto Ia imagen, como la plataforina ccondmica y social de aspirantes a puestos piblicos,
1

Por su parte las instituci fi icras, han ezado a emy ias herramientas de la

mercadotecnia, razdn por la cual han adoptado una mayor orientacién y actitud hacia la
satisfaccion de necesidades de los cliente en lugar de enfocarse a la venta de productos y

servicios.
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Esto ha pérmitido que. por"un lado Surj:m x'mermcdiarios 'altar‘!lénlc cspccialiudos en la’
atenclén dc segmcnlos y nichos de’ mcrcado a Ios quc les proporclonan la gama ‘de

pmductos y scrvncnos que tequieren,’y por otro ;,mndcs grupos que han adop(ado una

cstrategm dc ion masiva, subsistiendo ambos con éxito cn sus rcspccnvos mercados

La mercad ia como discipli formal es una de las mds nuevas que se han crcado. sin

cmbargo. como conocmucnto cmpmco ha-estado pn.seme pracucamcnlc cn todns l‘

ctnpns de'la’ v:da del hombre' d:sd: que cl comemo sc r;ducm al un snmp]c (rucquc y hista:

el surgimienta’ del de’mercad i modcmo, con todns sus’ herramientas dc e

-comercializacion.

3 l 2 ﬂ!ﬂnl_cmn ;
Pueden idcnhﬁcarsc dlfcrcn(cs acqacmncs del cnnccpto dc mercadotecnia, de acuerdo a la

evolucmn de  los - si: H omicos 'y de’intercambio comercial, Asimismo, en la

‘actualidad pucdci\ encontrarse. una infinidad de definiciones del tema, pero la mayoria de

clias contienen los siguientes clementos:

- Orientacion hacia el cliente
. Fony da de isfaceion de 243
- Es un medio para lograr los objetivos de la organizacion.

Es decir, el concepto de mercadotecnia consiste en la identificacion de las necesidades de

los cli 3 1 S Y I 0 " les'y a partir de esto, la planeacion de productos y programas
para satisfacerlss; lo que e permite a las organizaciones obtener utilidades por satisfaccion

‘de necesidades, A diferencia, ¢l enfoque a ventas primero concibe ¢l producto y luego

busca los medios para la venta y pr ion, b do ot utilidades por ¢l vol de

ventas mas que por la satisfaccion de necesidades (figura 1),
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; fgfoQUé = Medios Fin

Yenta Utilidades por

: Prodyctosr volumen de ventas

promacién

a} £l concepto de ventas

Necesidades Mercadotecnia politigggggiw
de cliente integrada al cliente

b} Fl concepto de mercadotecnia
FIGURA 1: LOS DIFERENTES CONCEPTOS DE COMERCIALIZACION

3.1.3  Concepto de Mercadotecnia de Ia Compaiifa,

Como medio para la obtencion de los objetivos de la empresa, la mercadotecnia debe estar
intimamente vinculada a procesos de planeacién. Estd ultima funcién es la encargada de la
determinacién de las metas y objetivos de la empresa asi como de identificar los medios

para cumplirlos.

Cuando en una compaiiia el proceso de planeacion, ticne un enfoque mercadotécnico,
significa que todas las otras funciones de la empresa (produccion, finanzas, desarrollo de

productos, persona) fijan sus planes y estrategias hacia la obtencién de metas de mercado
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(como.puede ser el incremento en la participacién o la penetracién al mercado integrado

por las amas de casa). Es entonces cuando se dice que todas las funciones de esa empresa

fincan sus estrategias y planes utilizando herrami de mer

En los siguientes esquemas se muestra los diferentes conceptos que tiene una empresa con

P a la mercad ia (figura 2)

Al igual que la pl ién, la mercad fa puede ser una diseiplina téctica o estratégica.

Las diferencias esenciales entre una y otra son:

- Cuanto mas largo o irreversible sea un plan de mer

El desarrolle de un producto que compl la satisfaccién de una idad es

una decision tictica mientras que la determinacién del mercado objetivo de una

empresa (clientes a los cuales buscard satisfacer idades) es una decisio
estratégica.
- Cuantas mis funciones de las actividades de una org, ion sean afectadas por un

plan de mercado, mas estratégico serd: Esta caracteristica se da en las empresas con

el "Concepto de mercadotecnia de la C , y significa que un plan de

mercadotecnia determina los objetivos corporativos. Vgr: La penetracion de la

empresa a un nuevo mercado.
- Por tltimo, la mercadotecnia tictica trata de identificar los medio para alcanzar un

objetivo, mientras que la mercadotecnia estratégica se encarga tanto de los medios

como de los objetivo.
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£L CONCEPTO DE MERCADOTECHIA

ria de la compefita”

FIGURA 2: EL COHCEPTO CE HERCAD! 14 DE LA COUPARIA
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3.14, Qo.mb.imslﬁ.nd:mmadmmnmgzﬂammio_&ml;g.

Anteriormente, cuando ¢l intercambio comercial no era muy sofisticado, ‘¢l precio era el .

unico elemento del producto que podria ejercer inﬂqqnqi:} Sobre 1as ventas (excluyendo .-

elementos extrinsecos como la ). Los i : ban ‘atencién. o otras b

variables como pueden ser la calidad del produ el esfucrzodeventas ‘y; 3

1a red de distribucion.

que le don un valor agregado a sus productos-utilizand " suims

resultados.
Asimi Ia idad de instr estrategias de diferenciacian  influy6  a los’
diosos de la mercad ia, para buscar otras variables de decision; québudicran influir

en las ventas de un producto.

A lo largo del tiempo sc han desarrollado diferentes clasificaciones de las vaﬁables que

influyen en la decision de una persona, pero’ la mis conacida- es-la-de 1as’4P's de_la

mercadotecnia: . :
- Precio - Producto (calidad)
- Plaza (o mercado) - Pre ion (canal de distribucidn).

A cada una de estas variables se le puede asignar una calificacién (gastos, precio, niveles de

..

calidad respecto a la p ia, etc) y la cc ion de ellas para atender un grupo de
clientes representa lo que se llama un esfuerzo comercial. Un esfuerzo comercial puede esta

representados por un vector de la siguiente manera:
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A = Esfuerzo Comercial = (Prec ié.‘ ’Pifbmb
Precio, Pr 'y'Plaza: Unidades mo:
Calidad: Porcentaje. )

e

Las diferentes combinaciones en los valores de estas variables pueden determinar un mayor

o menor esfuerzo comercial por parte de una paiiia, dependiendo de la calificacion de

estas variables con respecto a otro de referencia. Ejemplo la mezcla A=(10, 100, 100%,

100) representa un esfuerzo comercial menor que B=(10, 200, 100%, 200) debido a que en

la segunda se gastan 100 unidades mis en gastos de distribucidn y pre i6n (publicidad)
Es importante i que esta clasificacién no es unica y que lo éptimo seria que cada
compaiifa seleccione sus propias variables decisionales mercadotécni en funcién a su

giro de negocio, su experiencia y necesidades.

3.L.5 Segmentacidn de mercados:

Al examinar de cerca cualquier mercado en general, puede observarse que dista mucho de
ser homogéneo, que en realidad esta compuesta por subgrupos con necesidades parecidas

(mis homogéneos) llamados sectores o segmentos.

Una estrategia de mercadotecnia requiere analizar las caracteristicas de los diferentes
segmentos, por que por un lado es necesario identificar aquellos a los que se va atender
(mercado objetivo o grupos meta) y por otro, seleccionar la combinacion o paquete (snezcla
mercadotéenica) adecuada de comercializacion para satisfacer Jas necesidades del  grupo
escogido. Lo anterior implica que en primer término se hizo una verdadera definicion de

Ias necesidades que se busca satisfacer del segmento seleccionado.
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La segmentncnon de: mercado. es pues. unn subdnvnsmn en - grupos considerando

c.'u'actcrisnca ] homo;,cncas A su vez, cada subgrupo pucdc tomarsc como un mercado

objcuvo que requiere una mczcln m:rcndotecmca distinta

Para segmcnlar un mcrcado. se rcqunerc dcl uso dc hc ami 3 éomo la distica y la

probablhdad que‘a’ suivez se apuynn en‘el lcvanmmtcmo dc censos y el:muestreo, Estas
herramientas permiten hacer csludms decampo'y prubar hlpolcsts sobre carac(cnsncns que

diferencian-a un },rupo de olro (pruebas dc hlpolesm)

En menos casos, pucdc pareccr facnble oblcner la mformac n de un mercado a tmvés de’

la cnum:racxén complcln dc los mdw:duos. Sin embarbo cl mu:strco uenc las siguientes

ventajas: -

T mon pequcﬂn de un

VOS Sl s¢ . toma una

~mueslm dc'una pnblncmn muy grande, E general una cmpresa no ‘cuenta con

tecursos ilimitad para las investi d mcrcadu, smo con un presupucsto

- limxgadq.L .

- Rapidez: Por -la misrﬁn razén mencionada anteriormente tos datos pueden ser
recolectados y procesados : con mnyor mpldtrz. B

- Calidad de la informacion: Para ohlcm.r cncnas Lamclcnsncas de algunos mercados
se requiere de un personal altamente calificado del cual seria imposible disponer en
un censo. : )

- Mayor Exactitud: En muchos casos'dcbido a‘ta especializacion del personal que
levanta la encuesta o a la posibilidad de un mayor grado de supervision es posible

obtener resultados mas exactos que la enumeracion completa
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Existen diferentes . metodologias para realizar un muestreo, mencionamos de. manera

enunciativa ‘algunas de ellas: Muestreo aleatorio simple, estratificado, por asignacién

B

- 6ptima de Neyman, costos fijos, estratificacion por 1 dos, por proporciones, etc.

3f',’5" Los criterios de Segmentacién de mercados,

Un mercado es susceptible de ser seg do do 1o cg ,: dos ‘0. mds

compradores. El nimero maximo de segmentos que puede obtenerse es el mimero  de

integrantes de! mercado.

En teoria cada integrante puede tomarse como un segmento por que sus necesidades y

descos son Unicos. En mercados en los que el nlimero de integrantes (compradores) es muy

reducido puede se una ion total, es decir, fa empresa trata a cada uno de
p P p!

sus clicntes como mercados meta diferentes. Un Ejemplo de lo anterior son las compaiiias

dedicadas a la aviacién en México y los vendedores de aviones.

Sin embargo a la mayoria de las empresas no les interesa conocer las caracteristicas propias
de cada integrante del mercado, y buscan grandes grupos que concuerden en la
suceptibilidad hacia cierta caracteristica del producto o tengan los mismos intereses por €l
Esto es, busca grupos homogéncos en ciertas caracteristicas que pueden estar relacionados

con la venta de un productos (niveles de ingreso, edad, etc).

También es claro que si s¢ quicre segmentar un mercado, ¢ considerar un nimero elevado

de variables (i.e; edad, ingresos, sexo, nimero de hijos, ocupacion, etc) se tiene una mayor
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-precisién, pero también se mulupllca el numcro dc scgmcnlos y pucdc Il:g:u'se nl pumu de

consldcrar a cadn chente como un estralo.

- Geogrificas: Unicamente s¢ separa el mercado de acuerdo a las regiones en que una

compaiiia tiene presencia.

- Demogrificas:- Se trata “de dislinghir! -ruf»osv: disli‘nl'os, en término de variables
“demogrificas” como edad, sexo, tahaﬁo de la: familia, ingresos, ocupacion, etc.,
mismas que se relacionan estrechamente Eon la venta de algunos productos.

- Sicogrifica: consiste en identificar productos, de acuerdo a variables que consideran
el estilo de vida o la personalidad del comprador, como pueden ser, preferencias,
buscadores de categoria social, aversion o propension al riesgo, ete.

- Segmentacion por volumen: Esta forma de segmentacion es utilizada por el
vendedor cuando no sabe cual es la mejor forma de segmentar ¢l mercado. Por lo

tanto pregunta a los encuestadus la_frecuencia con que adguieren o utilizan un
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"producto 'y postenon‘nente e’ busca obtcner caractensnca

demogrificas y~

s:cogrnf cns de los consumldures

chmcnlacmn por faclorcs mcrcadolecmcos

En resumin podemos deci

El de mercad

determinacid de I mercad

lodas us funci estin

cta q e'seha dt.f'mdo.

vwaldrf:ig;égndq al producto,

a:las distintas necesidades de

los diferentes segmentos del merca

Existen " diferentes formas™ de segmentar un mu:rcndu :nlrc las quc destacan. las que

S0 dcmng,mﬁms de volumen y de factores

consideran variables: geogrificas, sicogrdﬁc‘

mercadotécnicos,
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ipli la estadistica, la

Asimismo, la mercadotecnia se auxilia de di como la pl

probabilidad, e muestreo y el levantamiento de censos; entre otras, por lo que se considera

+

queel pto de mercad ia es interdisciplinario.

Es importante mencionar que un plan de mercadotecnia debe tomar en cuenta otros factores
como pueden ser la determinacion del ciclo de vida de un producto, la identificacién de
mercados de productores y consumidores, la planeacién mercadotécnica, etc. mismos que

no son utilizados para fines de este capitulo.

3.2. SATISFACCION DE LAS NECESIDADES FINANCIERAS DE UN
SEGMENTO DEL MERCADO.

3.2.1 Antecedentes

E! objetivo de esta seccion es, con la metodologia descrita en el punto anterior, determinar
una estrategia de mercadotecnia para un segmento especifico, y para el cual se presentard

una mezcla mercadotécnica que permita satisfacer sus necesidades financieras.

Para cumplir ¢l objetivo mencionado, se wiilizardn los conocimi de los cag
anteriores que hablan del seguro y de los instrumentos de inversidén. Asimismo dnicamente
se analizard el segmento de personas fisicas (inversionistas, ahorradores, empresarios, amas

de casa, etc.) con capacidad de ahorro e inversion.

Por otro lado, aunque en esta tesis no se’ desarrolle, es: factible la’ formulacion, de una

estrategia paralela para personas morales (empresas, instituciones financieras, etc.).
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3.2.2 - Definicién de necesidades financleras y de inversidn del mercado

que las idades fi ieras bdsicas de cualquier individuo son:

- Liquidez: La requerimi de efectivo de una persona para la adquisicién de
bienes de primera necesidad, contingentes, de inversion, ctc..
- Rendimiento: Beneficio que le permitan a un individuo incrementar su patrimonio
" mediante la obtencién de una tasa de retomno atractiva sobre inversiones y ahorro.
- Proteccion; Que le permita a un individuo mantener el nivel de vida y/o patrimonio

en ¢l caso de una contingencia o ev lidad

Observando estas necesidades, puede notarse que las anteriores también son caracteristicas

de los instrumentos de inversidn y los seguros.” Adicionalmente s importante mencionar

ind

que cstos instr tiene 'otyras‘ dos cérm:lcristicas: el riesgo y ¢l plazo (ya se
menciond las relaciones que tienen indas rendimiento y liquidez con cada una de estas
ultimas).

Aunque los requerimientos financieros de un individuo estin compuestos por estas tres
necesidades basicas, la diferencia bdsica entre las necesidades financieras de unos y otros

individuos radica en todos o algunos de los siguientes aspectos:

- La capacidad de ahorro o de generacion de excedentes financieros por parte de una
persona. Esta capacidad esta también, intimamente relacionada con el acceso que
puede tener a la "adquisicion” de ciertos instrumentos.

- Las niveles de proteccion requeridos tanto para los dependientes como para el

patrimonio (resy bilidades fi ieras).
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¢ - ‘La'personatidad de un individuo en cuestiones de aversiono p@pené n-al ricsgo. " :

Esta “caracteristica ‘puede en algunos casos estar’ tmmnwntef'rcla‘éionédi con

factores demogrificos como por cjemplo la edad.

- Otros. : e
3.23 Segmentacidn del mercado,

De acuerdo a lo anterior, podriamos decir que cada individuo integrante del mercado,

seria imposible identifi las

puede ser iderado como un

necesidades de cada uno de ellos y ser los suficientemente flexible para adaptarse a

cambios en sus caracteristicas o requerimientos.

Sin embargo, de acucrdo a los criterios que determinan las diferencias entre un individuo y

otro, podemos segmentar ¢l mercado para buscar grupos mis homogéneos.

Para tal efecto, hemos considerado las siguientes variables de segmentacién:
- Demogrifica:

. Nivel de Ingresos.
- Sicogrifica:

. Aversion o Propension al riesgo.

3.2.3.1. Segmentacién del mercado en funcién 2 la yariable demoprifica Ingreso,

Por lo general, el nivel de ingresos ¢s un determinante en la politica de inversién de una
persona. Es evidente que entre mis clevado sea éste, la persona puede asumir mayores
ricgos de inversion. Esto es factible debido a que ¢l flujo de ingresos estard en condiciones

de cubrir pérdidas originadas por malas inversiones.
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Por otro lado si 1os ingresos son bajos, el individuo se verd en la necesidad de distraer gran

parte de ellos para satisfacer sus gastos personales, sustentar a su familia, contratar’ la

a 4

proteccion de seguros yel imi de un fondo liguido para emergencias.

st Rae £

Es por todo esto que, para d i las f ieras de una ona, a la &
p q persona, ¢ 5

variable nivel de ingresos pucden asociarse otras, tales como:

- El niimero de dependientes, al cual se puede asociar una parte del nivel de gastos de .

una persona;

-+ Los gné(os personales i " =

- El valor de los activos que poﬁce"uﬁa ﬁcfsnnat(ihVerslon;s; inmuebles, etc) -

Suponiendo, una poblacién total de 81 millones. de persoﬁas y- considerando familias

integradas por 5 personas (un total de 16 millones doscientas mil familias), la siguiente

tabla muestra una subdivision del mercado, en la cual se obticnen 4 estratos (scgmentos)

principales:
NIVEL INGRESO MENSUAL % POBLACION
SOCIOECONOMICO (miles dc pesos)
BAJO 03348 169 mn T
MEDIO - BAIO 3,348 - 8,556 14%
MEDIO - ALTO 8,556 - 33,480 9%
ALTO 33,480+ 1%
TOTAL 100 %

Fueate:  Cifsas preliminares del INEGL X! Census de Poblacioe y Vivienda..

Los miveles de ingicsos utilizadon son bos del F.. y drea Metroy (s suponc uaa 160 semejanis e oda ¢l pais)
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. Esle'cuadro puede darnos una idea precisa de 1a desproporcién en la riqueza y el reparto de

““los ingresos cn nuestro pais. El vértice de la pirimide (estrato alto), esta compuesto por el

1% de la poblacién, micntras que €l 74% de acuerdo a los ingresos que obticnen y el

niimero de integrantes de una familia esta en una situacién precaria,

En fu

73

deesta

R

como los productos que con mayor frecuencia van a requerir cada uno de cstos éstx'ﬁ:(os :

, s p

para satisfacer sus id fi jeras: : g f
ESTRATO CAR. AN b
aLTo Valumea / Margen Reducido Adminisiracida de Popafotios
Poca Amaigo / Competido lostrumenton de Reata Fija y Variable
‘Alta Sofisticacién Productos y servicios interacionsles

Superavitario { Capacidad de “Arviesgar

Sociedades de tnversisn
Depdsito, Cheques, Fiducis,  Cridito,
Divigas

Segurot (*}

Mesor volumen fMayor margen

Coynwlido‘

Administracién de Portalolios

Polencial de Crecimiento carto plazo
Deficitario ylo Superavitario
Poca Averidn al Riésgo

Rents Fija y Varisble
Sociedades de Invenidn .
Depésitos, Cheques, Fiducin,  Criditos,
Divisas

Seguras (*}

Misgenes Alnactivos

Depbsitos, cheques, tarjeta de crédilo

Mayor Amaigo Cridito M consume € bipatecario
Alto patencial d Andes de lnvenion
Producios y And Scgurus,

Los mejores mirgenes del mercads
Numemsas uperaciones 7 altos costas
Alto porencial de crecimicnto

Servicing Alamente .

Tatjets de Crédtitn
Tarjeta de Inversian y déhito
Cheques y depdsitos

Scpurn

ENUNCIATIVO, |

identificar las caracteristicas como clientes, asi

5.



Como puede notarse de estos dos cundms, el cslra!o de'nivel socloecnnomlco bajo puedc -

nimero dc instr y pri financicros. /
presente que los estratos alto pueden ‘desviar. una mayor ‘cantidad: de- recursos para

inversiones inmobiliarias y de capital de riesgo,-+ 5 s

3.23.2. Segmentacién del mercado en funcidn a Ia yariable sicogréfica Aversién
al Rlesgo

Podemos dividir las personalidades. de los inversionistas, de acuerdo a los diferentes
objetivos de inversion o niveles de comodidad frente al riesgo, en tres segmentos o estratos

a saber:

- Seguridad: En este rubro caen todas aquellas personas. que por pascer recursos
limitados o por su personalidad, adquieren tnicamente instrumentos seguros con un
nivel de riesgo casi nulo (pagarés bancarios, certificados de depdsito, socicdades de
inversidn de renta fija ,etc) )

- Inversionista de Riesgo Conservador: Son los que desean asegurarse que sus
inversiones estén disponibles en efectivo cn el momento que ellos asi lo deseen.
Como resultado de esto, su cartera deberd estar compuesta por inversiones con bajos

niveles de riesgo. pero también de rentabilidad. Las carteras de estos inversionistas
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estan general e compuiesto por instrumentos liquidos, de renta fija o con nivelds

d_c'sggun'ddd alt{osj. :

‘estin disf a asumir.un

- Inversionistas de Riesgo Agresivo: Estos inversi

grado._ relativamente -alto de riesgo, que les permita obtener retomos sobre. su

inversion elevados, Las carteras de este tipo de inversioni; estin "dominadas”®

por valores de renta variable o plazos largos (poca liquidez).
. Inversionistas de Riesgo Moderado: Estos inversionistas desean ascgurarsc que el
: rﬁdnlo de la inversién original estara disponible en ¢l momento que lo deseen pero
nuncaa costa de la obtencion de rendimientos mayores. Por otro lado, estos
inversionistas nunca se sienten cdmodos con retomnos relativamente reducidos pero
tampoco estin dispuestos a .asumir los riegos inherentes a la obtencidén de
recompensas elevadas. Por lo tanto las carteras de cstos inversionistas tienen una

BEY

0" entre instr de renta fija, renta variable y de diferentes

"
mayor "eq

plazo.

Al igual que’en el caso de la vm'rirnble’r nivél‘de mgr (con la cual también se encuentra

.2

relacionada), la aversién o prop

al riesgo tit iadas otras tantas como las que a

continuacion se muestran:

- Edad: Afecta el nivel de lolcmncin. al riesgo, pér que para la obtencién de beneficios
con una estrategia de este tipo 15 variable plazo juega un papel preponderante
(capitulo 2),

- Responsabilidades Financieras: De la misma manera que en el caso de ingresos.

- Cantidad de Riesgo que una persona puede tolerar psicoldgicamente.: Algunas
personas no importando lo acaudaladas que scan, no logran acostumbrarse a las
subidas y bajadas que pueden tener los instrumentos de alto riesgo,

consecuenlemente prefieren manejarse como inversionistas de riesgo moderado.
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3233&mmmmﬂmmnmmxmminallm L

Antes que nada. tenemos Gue. pamr dc ln s:guncntc mctodologm Ia cual considera una
actitud rcahsta con respec(o a la capamdnd y los mvclcs de ncsgo y recompensa que deben

Iy

asumir 10s usuarios de los servicios fi ieros; A i se los pasos para

determinar una cartera adecuada que toma en cuenta las posibilidadcs de cada persona:

bilidadee £

P ancr paso Esmblcccr una base sélida para cubrir las resp f icra

y nmorugunr posibles pérdidas en otras inversiones.
- "Segundo  Paso: Considerar inversiones de riesgo- moderado  integradas

principalmente por fondos de inversidn y acci de buena- calidad, las cuales

ofrecen mayor rentabilidad y permiten invertir a plazos mds largos.

- Tercer paso: Por ltimo si se encuentra dentro de las posibilidades de cada persona,

1

invertir en instrumentos de alto riesgo y especulacion como acci y

El esquema (piramide) tipico de una cartera conformada como anteriormente se’ describié

es el que se presenta en la figura figura 3,

P

ALTO RIESGO ¥ ESPECULACION — emmmsemiisye-

RENTABILIDAD Y CRECIHIENTO sessiiism=-

LIQUIDEZ ¥ SEGURIDAD evees Zzss-
DEL PRINCIPAL

FIGURA 3: PIRAHIDE TIPICA DE INVERSION
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2y

Ahora’si

cnla;

inversionistas’ (i

por los diferentes tipos de

scgundad. de ﬁcsgo conservador,. moderado 'y agresivo) y en los

; r;;{gldf\& Ios niveles de mgrcso (Alto, medio-alto, medio-bajo, bajo), como a continuacién

RIESGO RIESGO RIESGO
SE CONSERVADOR | MODERADO AGRESIVO
ALTO 16 15 14 13
MEDIO < ALTO 12 1 10 9
MEDIO - BAJO *'}- 3 e T g 6 3
BAJO 4 3 2 1

Para las regiones numeradas s¢ pueden construir pirimides de inversion diferentes:

1) Las Regiones 4, 8 y 12; podrian ser representadas unicamente con Ja base de la

piramide tipica, y la tinica diferencia rddica en el

(Figura 4)

57

fio de una con r

FIGURA 4 : GRAFICA DE INVERSION *SEGURA"

aotra

59



:Es muy dlf'cﬂ cncommr personns del cstram medlo nlto de ingresos que se encucntren en
esta s:tuncxén ya quc s magmlud dc su cartera pnicucamcme los obligara a subir al menos

un :scalon en la pirdmide, por lo anterior, la regién 12 tendera a ser un conjunto vacio. Por

‘el contrario, en las r ai 4y8Bse ard a la mayor parte de la poblacion.

2) Las Regiones, 1, 2, 3, 5 y 6 son poco factibles' y no rcahstas. es dcclr. losr.

integrantes de estos segmentos, de acuerdo a sus ingresos, raras veces podrin...:

constituir carteras como las que describen en estas reglones yn que csmnnn'

absorviendo riesgos mayores a los que pueden correr.

~3) Las regiones 7, 11 y 16 pueden representarse como una piramide truncada, que
incluye el segundo nivel de la conformacién de la cartera, compuesto por
instrumentos como, sociedades de inversién comin, instrumentos de renta fija y

acciones de bucna calidad o que sigan la tendencia de! mercado (Figura 5).

T LIQUIDEZ Y SECURIDAD
DEL PRINCIPAL

FIGURA §: LIDUIDE. SEGURIDAD Y RENTABILIDAD
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P

4 “Las Regiones 9, vl(>) y;'IS:" Estan -rep adas- por piramid mpl que.

1 4

2 'deformarse y"tcnd& a‘un’

B €asos, p p

inclusive ‘en

F PP

Ielepipedo de do al nivel de d que se tengan (Figura 7).

TENDENCIA

FIGURA 7: FORMA DE LAS CARTERAS DE INVERSION DE REGIONES 9, 10 y 15

La deformacién se dara por que la base de la piramide cs lo suficientemente “grande” en

volumen para poder mantencrse "pequeiia” en proporcion sobre el wotal de cartera,
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5)

Por tiltimo las regiones 13,9'14 pueden ir desde una piramid leta, | d

por deformaciones que se mejen a paralelepiped casos dentro de

yen

‘la regu'mlS. pu;dan conm'\uncﬁgums que tiendan a la formacién de piramid

invertidas (Figura 8).

TENDENCIA

FIGURA 8: TENDEKCIA DE LA PIRANIDE DE INVERSION REGIONES 13 g 14.



En conclusién::

-+ La'variable ingreso determina cl grado de accesibilidad que se tiene a productos de

inversién sofisticados y de elevado nivel de riesgo.

- La variable de riesgo, determina la preferencia o aversién hacia instrumentos de alto

rendimiento con alto riesgo, lo que adem:is implica una mayor neccsidad de asesoria

altamente especializada.

El estrato alto tiene una mayor amplitud de maniobra y la posibilidad de pasar de carteras

que proporcionen plena seguridad hacia canteras altamente riesgosas hace que sea cl mis

cambiante en cuanto a su estrategia de inversin.

Por lo tanto y como era evidente suponerlo, los estratos altos son los que representan un

mayor reto para el disefio de una estrategia que

sus idades i

adclante en ellos nos concentraremos.

yen

Se distinguen cuatro cstratos de acuerdo a nuestras variables, los cuales se visualizan en

matriz de la si manera:
SEGURIDAD RIESGO RIESGO RIESGO
CONSERVADOR MODERADO AGRESIVO
ALTO 22222 33333 44444 44444
MEDIO-ALTO 1 22222 33333 33333
MEDIO-BAJO Hin 22222
BAJO 1
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3.234. Determinacién del Mercado Objetivo - Grupo Meta,

De acuerdo a la segmentacién realizada, los segmentos que se escogicron para desarroliar
una estrategia de mercadotecnia (mezcla), que satisfaga sus necesidades financieras fueron
los estratos altos, es decir los que s¢ encuentran en las regiones 13 y 14, y en menor medida

a los que se encuentran en las regiones 9, 10 y 15.
Las caracteristicas de estos estratos son:

- Gran amplitud de alternativas de inversién al tener acceso a una timyoi gnm; de :
instrumentos (pirimides de inversion). D +

- Integran ¢l 1% de la poblacion del pals, por lo que es posible atenderlos de una
manera especializada.

- Proporcionan grandes volimenes (monto), pero inversamente son los que dan los
mirgenes mis reducidos.

- Son el estrato mis competido y demuestran un menor arraigo como clientes, por lo
que ¢s necesario proveerlos de mayores valores agregados.

- Es superavitario por lo que tiene una mayor capacidad de tomar riesgos.

Es importante mencionar, que dc acuerdo al tratami¢nto que comunmente se le ha dado en
nuestro pafs al seguro, considerindolo como instrumento de proteceion para mantener el
nivel de gastos de una familia, realmente no deberia incluirse como un producto que

satisface necesidades de los estratos altos del mercado.

Sin embargo, y como una parte medular dec esta tesis, ¢l seguro es tratado como un

instrumento que garantiza la obtencion de un rendimi esperado por un inversionista en

un plazo determinado y lo protege en caso de que le suceda una contingencia (muerte,
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invalidez total y/o incapacidad pen que pudiera evitarle lograr sus objetivos

futuros de acumulacion de riqueza. Es decir, ¢l seguro garantiza un incremento patrimonial
esperado en un plazo, ¢n caso de un evento desfavorable que pudiera evitarlo.

Por lo tanto la estrategia de mercad fa (mezcla mercadotécnica que a i ion se
desarrolla) puede ser enfocada como una forma de comercializacién del segure de vida,
como un jnstrumento de inversién para los estratos altos det mereado,

En el modelo del capitulo sigui el seguro de vida serd el basamento principal que le

permitird a un inversionista determinar una cartera de inversidn adecuada a sus necesidades
y su personalidad, y que le garantice un rendimiento sobre su inversion en caso de pérdida

de ta vida,

Con este modelo, la contratacién de un seguro de vida, le dari al inversionista la capacidad
de desviar mayores recursos financieros hacia la conformacion de una cartera mas riesgosa

o en el caso contrario inverlir con Menores riesgos y gastar Menos ¢ seguros.

3.2.3.5. Determinacién de ja mezcla mercadotécnica (Estrategia  de
iali on ’

estrato son.

- Producto: : : —

- Precio y forma de pcgdc' oyoyl‘uAl‘o y lo§ s;cwi:ﬁi‘t:s
adicionales. : o

- Canal de Di»lrib\icié 1
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“Las caractéristicas del producto (e describen.en ci

a)

% Yeh'I_i':u]o: y servicio::Ases

Financicro especializado, ejecutivo de cuenta masivo,

cajeros, etc.

dad masiva; cartas personalizadas, folletos, etc: .

pitulo) y del seg son

“las ’quc“de'téfx‘ningn el valor de_las demis variables consideradas. Los valores de estas

. variables en cl orden que s requicren son:

.:Vehiculo y servicio: El producto en realidad s una asesoria en la‘administracién de

portafolios inversidn-proteccion, que requiere de instr “de- dife

intermediarios financieros (Aseguradoras, Bancos, Casas dc—Bolsé.:Casas.'de

Cambio, Inmobiliarias, etc.).

La complejidad del producto requiere de una persona altamente capacitada en su
manejo. Estas personas son las que deben comercializar el produclo y cxpl{car las

ventajas gue tiene y 1a forma de optimizar su uso.
Adicionalmente se requiere del apoyo de especialistas de producto que apoyen en fa
determinacion de la cartera de acuerdo a las caracteristicas de cada cliente y sus

expectativas.

Es decir, se requiere un Asesor-Vendedor Financiero, apoyado por especialistas de

prod i (i.c. especialistas en seguros, en inversiones de renta fija,

etc.). Esta atencidon altamente personalizada, es viable debido al tamaiio del

ju yalos que se

)
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b)

<)

Canal de Distribucion: En el caso de compaiiias aseguradoras quec no este
integrados o que no tengan vinculos con Grupos Financieros deberan conformar una
fuerza de ventas especializada (capacitarla), y buscar algin tipo de asociacién de

negocios con otros intermediarios que les permitan complementar el producto, con

las d que ello levaria (comisi de asesoria y en la compra-venta de
valores e instrumentos, etc.).

En el caso de un Grupo Fi iero, los fi i de una Casa de Bolsa
por su preparacion son los mds aptos para cializar este prod imi la

red de sucursales de esta intermediaria es la que tiene la vocacién para atender a
este segmento del mercado apoyado por especialistas de otros intermediarios (no
descartar los Centros Financieros de algunos bancos como una alternativa de canal

de distribucion).

Precio: Como se¢ mencioné el producto es en realidad una estrategia de
comercializacidn del scguro de vida, por lo que el precio esta determinado por las
variables actuariales que determinan el precio del seguro (prima). Por lo tanto cl

producto en si no tiene un precio negociable.

Ademis un Grupo Fi iero puede sacar ventajas de la venta cruzada de productos

de sus otros intermediarios.

Por otro lado, ¢! precio de otros productos financicros si puede ser negociado por el
inversionista, una vez quc aplicado ¢l modelo se determinc la cartera y los
instrumentos que la componen (comisiones de compra-venta de valores, tasas de

interés, etc.).
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d) Comunicacién: Por las caracteristicas del segmento al que esta dirigido, se requiere
de comunicacién personal o escrita personalizada, ademis de que puede ser apoyada
st comercializacién de una forma selectiva, en folletos que expliquen las

‘caracteristicas generales y beneficios del producto.

La siguiente matriz muestra la mezcla mercadotécnica descrita anteriormente:

ESTRATO PRODUCTO VEHICULO Y PRECIO CANAL DE couumac.
SERVICIO. INSTRID.
ALTO Seguro  de  vida{ AsesocFisaacien) § No segocisble Brokers Persoaslizads
temporal a un sika | Lspeciatizado en lo que reRpecta
con resovacidn »la vents del Fusza de veatss Esctits via cartas
garantizads hasta la ] Eapecialinasds | segueo. espocializada. porsonsiizadas.
edad 63.. Producto.
Modeio de cikulo Negocishle ca la Cansl de Agoyo «u falletos.
del  mosio  del] Atencidn asesora y digtribucidn
segue de vida Personal. comisionas de Casa de Bolas o
compra-vesade | Danca de loversidn
. [1astrumesias ge instrumenios.

inversida .
Ascsoris financiers

. 323.6. Comentarios Finales,

La estrategia puede ser muy similar para integrantes del segmento medio alto, simplemente

¢l modelo (producto) tendria que restringirse a las posibilidades de acceso a ciertos

instrumentos por parte del inversionista, con la igui disminucién en la garantia de

rendimientos.
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Aunque en ningin momento se menciona si el producto es rentable (ni siquiera se hace el
anilisis), puede considerarse que lo ¢s debido a que no solo implica a venta de un seguro

sino la de otros instrumentos dc diferentes instituciones financieras. Es decir, su objetivo

serd comercializar un seguro de vida, pero intri se ializa toda la variedad

de productos para personas fisicas.

Este modelo puede ser una propuesta de como una compaiia de Seguros, y/o una empresa

de comretaje, pueden dasle un giro a la forma de vender sus productos considerando las

. 3

caracteristicas del estrato y no solamente

dolo como un instr de pr

No se definen estrategias para comercializar los seguros en otros estratos, pero es obvio que

d

para poder ol un volumen able de asegurados (para cumplir con la ley de los
grandes nuimeros) se deberin crear y definir dichas estrategias, pudiéndose utilizar para este

fin la mctodologia que describimos.
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CAPITULO 4
MODELO VARIABLE DE CALCULO DEL MONTO DE UN SEGURO DE VIDA
EN FUNCION AL RIESGO E INGRESO ESPERADO.

4.1. - INTRODUCCION Y SUPUESTOS

El sigﬁicmc modelo pretende ser un apoyo para la venta de seguros de vida, basade e

proyectar tanto los ingresos como los gastos futuros de un cliente especifico.

El modelo proyccta también la evolucidn de las inversiones del cliente combinando asi las
posiciones de riesgo en inversiones con el ricsgo cubicrto por el seguro de vida, Esta
combinacion de medicién de los riesgos da un nuevo enfoque a la venta de seguros, mis

acorde con la situacion de los clientes del mercado objetivo.

Dado que et modelo no tiene coino objetivo apoyar directamente 1a venta de instrumentos
de proteccion y seguro sobre las inversiones, se supondra para los fines de estc modelo que
el riesgo y rendimiento de éstas es neto. Es decir, el riesgo de pérdida en una inversion no
es mayor al que se puede incurrir dada la proteccidn adquirida, asi como el rendimiento

maximo esperado deberd reducirse por e costo de dicha proteccion,

Para las inversiones en bienes, en las que existen ricsgos ascgurables, por cjemplo las
inversiones en inmuebles, que pueden perderse por incendio, terremoto, etc., se dard por
hecho ¢l que sc encuentran aseguradas, y para fines de cileulo de rendimiento e

incertidumbre, se tomard en cuenta la pérdida maxima posible y el costo de la proteccidn.

El modelo pretende ser una guia para hacer una compra razonada de seguros, y el cliente

puede tener ya scguros adquiridos, por esta razén y para fines del modelo, se supondra que
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no se tiene Ringtin tipo de seguro-de vida y q

deducir las opcionés de proteccion ade

Una'de las decisiones mas dificiles’ de tomar cuando s

realizar proyecciones, ¢s el horizonte de ti

validos, y la periodicidad con la qucisc ealizardn

esperado contra }o obtenido,

Como el presente modelo involucra inversiones ‘de: larga 'maduracion, ¢s imposible usar

periodos muy cortos de tiempo,. por otro lado, el usar périodos largos podria provocar

desviaci incarregibles, dados los bios que los ios podrian sufrir. En este
modelo se utiliza un ajio como periodo base, tanto de toma de decisiones como de revision

de resultados.

Por lo anterior otra de las bases serd, el tomar medidas de proteccion de los riesgos sobre la
vida por un afio y realizar. revisiones anuales a ‘los supuestos, al desempefio y a la
proteceion requerida. Se desprende asi, que el seguro de vida a utilizar serd un seguro de

vida temporal a un afio con cliusula de renovacion.

Los seguros que podrian medificar la estructura de gastos, como son accidentes, pastos
médicos, responsabilidad civil, ete., no modifican de manera significante el valor
econdémico de la vida de un individuo (objetivo central del seguro de vida) y por lo
anterior, no se contemplardn para ¢l estudio de este modelo. El como calcular los montos
requeridos para este tipo de seguros puede analizarse partiendo de modelos similares al que
aqui se presentard. Para fines de esta tesis se supondrd que el cliente se encuentra protegido

contra tales riesgos, el costo se reflejard en su estructura de gastos.
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El iltimo supuesto estd relacionado con el nil de ailos que utilizaremos para nucsn'ﬁs

proyecciones:

La edad mixima de vida para un “Vnsus‘r diente aBSaﬁos.‘r
. La edad de retiro para un asegurado es 65 afios.
ﬁo; gastos producto de mantener a los hijos scmn hasta que éstos cumplan
e 24 afios.
Estos datos son paramétricos y podrian fijarse cualesquiera otros. El los fijos es
s6lo por facilidad,

4.2. VISION GENERAL

Los pasos que sigue el modelo y los datos de salidas que el cliente recibird se presentarin a

detalle en el desarrollo de este pero s i tener una visién general de lo

P

que s¢ pretende lograr en cada una de las secciones.

Describimos a continuacién en forma breve los procesos que sigue ¢l modelo y los

resultados esperados por el cliente:

1. Andlisis de la situacion actual

Partiendo de un estado de posicidn fi iera adi do para fisicas, en ¢l que s¢

P

presentan sus principales activos, pasivos y situacion final, se pretende mostrar al cliente la

distribucién actual de sus finanzas, en cuanto a riesgo y plazo.

Del conocimiento de su situacién actual, el cliente cn esta etapa podrd adecuar sus

inversiones a su perfil de riesgo.
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El resultado’ a obtcner serdn Ins grnf cas nctualcs “de . distribucion porcentual de las

inversiones agmpadas por hquldcz plnzo y nesgo. asi como la situacion descnblc para el

chcme.

Se pfescman también - los foﬁnh(os qunr:‘ cl-cliente debellenar para’la.evalus

carteras, es decir los supuestos de rendimiento yriesgo para cada ti

En este capitulo se pone de manifiesto la‘i lmpunnncm que la ascsor{n ﬁnancncm tlcne en los

del

der ion fi iera y ‘en los resultados que de ésta se oblcngan
Una vez que se cuenta con los supuestos bisicos dados por el cliente en conjuncién con su

asesor financiero (patrimonial), se podrd valuar el rendimiento de su cartera de inversion.

El resultado a obtener por el cliente serd un cilculo del desempeiio anual esperado por su
cartera. Si ¢l cliente decidiera cambiar los supuesto podria observar los movimientos
esperados en su cartera de inversion (andlisis de sensibilidad).Lo anterior permitird al
cliente tener conciencia de lo que cambios en los escenarios esperados pueden afectar a su

cartera,

En este punto, ¢l cliente debe tomar decisiones sobre cambios en la distribucion de la

cartera propuesta inicialmente, Asimismo ¢l cliente podri decidir si durante ¢l transcurso
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forma de ca!cular los monlos de gas 0s cs y los fondos lf§uidd§ a re'écrvn:

para cada uno de ellos,

Del resultado de la scccion anterior y el obtenido en ésta, se podré calcular el excedente
anual, esto con ¢! fin de calcular el valor presente esperado del ahorro hasta ¢l final del

periodo elegido para el cilculo.

4. Se calculan las proyecciones de flujos futuros,
Hasta el momento el modelo ha permitido las situaci pr y asegu los
ricsgos que tienen imp diato en. la situacién de las inversiones de un cliente

especifico.

A partir de esta seccion el interés sc centrard en determinar el nivel de riesgo deseado para
situaciones futuras, asi como los riesgos cuyo impacto afectardn los resultados a obtener

por mds de un afio.

La scccidn anterior tuvo que ver con los gastos futuros esperados, en esta seccidn se
calcularin los riesgos de pérdida del ingreso. Es decir situaciones de riesgo personal
(muerte) del cliente que mermarian ¢l ahorro esperado, es decir los ingresos excedentes

acumulados a lo largo de 1a vida.
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Para lograr lo anterior, en una primera instancia se calcularin los ingresos logrados en el

caso de que no a gencia, dadas las carteras de inversion definidas en

“:]a seccion 1.-En segundo término se calcularian los ingresos logrados en el caso de que 'si

los

ocurriera la contingencia (muente), calculando ad que sufriria la

composicidn de la cartera de inversién,

De Ia diferencia de las cantidades se,»cpnoc'cni la parte de'la nqum que s¢ encuenira ‘en

riesgo.

7. Anilisis de sensibilidad.

En cste se d ya los

‘de seguro’ reque:

nﬂos,‘ “para’ cubrir la

péndida de ingresos futuros (riqueza).

Con los datos anteriores se podrin calcular los rendimientos y riesgos a comrer para cada

nivel de seguro y tasa de interés.

Es decir, el cliente podra tomar la decision de no cubrir el 100 % de sus riesgos futuros y
observar los resultados obtenidos, asi mismo podra variar las tasas de interés utilizadas pama
calcular ¢l valor presente de la diferencia entre mantenerse vivo o no, manipulando lo

anterior hasta obtener el nivel de riesgo deseado.
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43, ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

4.3.1. ’RAZOI‘.JES PARA COMPRAR UN SEGURO.

La primera pregunta que deberd hacerse a un cliente antes de realizar un estudio de

1 S8 T : 4

P f 1 que p entre sus objetivos cuantificar el monto del seguro de

" vida, es: ;, realmente necesita un seguro de vida 2.
La respuesta a esta pregunta depende de la respuesta a otras dos;

" Primero ¢ en ‘el supuesto d¢ su muerte, alguien sufriria una pérdida econémica ?, ia
respuesta a esta pregunta debe considerar a todos los posibles afectados por esta pérdida de
ingresos.

La segunda pregunta es ¢ le importa el que alguien sufra una pérdida de econémica a raiz

de sumuerte 2.

En ¢l caso de que la resp a a de las preg anteriores fuera no, entonces el

cliente no es objeto de aseguramiento,

Los clientes cuyas respuestas hayan sido afirmativas, deberdn antes de empezar el estudio

responder al cuestionario | (ver signiente hoja), datos personales y de dependientes.
En el Henado de esta forma se deberi tener cuidado de no olvidar a ninguna persona

dependiente, ya que en el caso de que ocurra la muerte del interesado no habrd manera de

protegerla después,
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" CUESTIONARIO!1

NOMBRE ' -

ESTADO CIVIL

EDAD’

e

AROSFALTANTES
£ DEPENDENCIA

DEPENDIENTE 1

DEPENDIENTE 2

_ DEPENDIENTE 3

DEPENDIENTE 4

DEPENDIENTE 5

DEPENDIENTE 6

DEPENDIENTE 7

DEPENDIENTE 8

DEPENDIENTE 9

DEPENDIENTE 10




dades’ mercantiles, se tomarin

para personas ﬁsicas.

- Se Vdcszﬁben a'continuacion las cuentas‘que se incluyen’en cl ‘estado de posicién financiera

¥ que deberdn ser lienadas ‘por ‘el cli'e‘rilc.’:"sé:'h:"éonﬁcndn uc-el-asesor financiero lo

acompaiic al momento d: {lenar el cucsnonano p:\m aclnrarlc udas sobre los montos que

debera incluir y el lu;,nr donde deberd mcluu-los.

4.3.2, FORMATO DE POSICION FXNANCIERA'

Las descripciones de cada cuenta pretenden servir de guia para el asesor financiero, ¢l

cliente en ningin momento se verd forzado a leer estas “instrucciones”.

La funcién del asesor financiero en esta parte del estudio serd més de facilitador. que de
asesor, ¢s decir sc espera de €l que fe explique al cliente las dudas que pucda tener, pero no

sugicra las respuestas y tome las decisiones por éste.

Lo anterior permitird que ¢l cliente tenga mayor conciencia de su situacién actual, lo cual

serd primordial para los efectos de este modelo, no solo en esta primera fase.

En ¢l formato a llenar para la posicion financiera, se incluyen, los principales actives,

pasivos y situacién final, se pretende mostrar al cliente la distribucion actual de sus



FORMATO DE SITUACION ACTUAL

8

5 558588E8S.

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS LIQUIDOS. PASIVOS CORTO PLAZO
1 DINERQ Y CTAS. VISTA 0 32 CUENTAS POR PAGAR
2 CTAS. DE AHORRO Y $0 33 CREDITO AL CONSUMO
DEPQSITOS BANCARIOS 34 CREDITOS DE MARGEN
3 FIDEICOMISOS Y SOCIEDADES 0 315 OTRO PASIVOS CORTO PLAZO
DE INVERSION CORTO PLAZO
4 INVERSIONES MDO. DINERO ¥ 30 36 TOTAL PASIVOS CORTO PLAZO
5 INVERSIONES MDO. DINERO 2 0
8 QOTROS ACTIVOS LIQUIDOS 30 PASIVOS LARGO PLAZO
7 TOTAL ACTIVOS LIQUIDOS 0 37 CREDITOS PARA RIENES DE USQ
PROPIO
INVERSION DE PORTAFOLIO 38 CREDITOS PARA COMPAA DE
INVEASION PRODUCTIVA
MEDIAND PLAZO 33 CREDITOS HIPOTECARIOS
8 RENTA FUA RIESGO BAJO 0 40 QOTROS PASIVOS LARGO PLAZO
9 RENTA FIUA RIESGO MEDIQ 30
10 RENTA FiJA RIESGO ALTO 30 41 TOTAL PASIVOS LARGO PLAZO
11 RENTA VARIAGLE 12
12 IVERSION ESPECULATIVA 0 42 TOTAL PASIVOS
13 TOTAL RENTA FUAMED PLAZO <0 SITUACION ACTUAL NETA
14 TOTAL AENTA VAR. MED. PLAZO
43 INVENSION LIGUIDA
LARGO PLAZO 43 INVENSION CORTO PLAZO
15 FONDOS DESTINADOS A FINES sa 45 INVERSION MEDIANO PLAZO
ESPECIFICOS (EDUC., RETIRO) 46 INVERSION LARGO PLAZO
18 RENTA FUA BIESGO MEDIQ 30 47 FONODQS FINES ESPECIFICOS
17 RENTA FLA RIESGO ALTO 30 43 INVERSIONES EN BIENES
18 RENTA FLIA ESPECULATIVA 50 49 INVERSION FRODUCTIVA
19 RENTA VARIADLE RIESGO MEDIO s0 50 INVERSION INMOBILIARIA
20 RENTA VARIADLE RIESGO ALTO 30
51 SITUACICH PERSONAL TOTAL
2% TOTAL RENTA FUIA LARGO PLAZO o
22 TOTAL RENTA VAR LARGO PLAZO 20
ACTIVOS FLIOS
INVERSIONES PRODUCTIVAS - i
23 INVERSIONES INDUSTRIALES 30
24 NEGOCIOS COMERCIALES 30
25 EMPRESAS OE SERVICIO 30
26 TOTAL INVERSIONES PRODUCT. 30
27 INVERSIONES ENINMUEBLES 30
28 INVEASIONES EN BIENES 30
29 INVERSIONES EN BIENES DE U450 10
30 TOTAL ACTIVOS FUOS s0

31 TOTAL DE ACTIVOS 10



ﬁnanzas. en cuamo a hquxda.» esgo

p.’xgma sng\ncntc o

Descripeién de cuenta

ACTIVOS LIQUIDOS

plazo. Se muestra tin ejemplo dcfonm\m enla -

: DINERO Y. CU'ENTAS A LA VISTA se mcluye ¢l dinero en cfectwo, chequcras.
cuenms maestras y similares.

CUENTAS DE AHORRO Y DEPOSITOS BANCARIOS, dada la seguridad y
liquidez de los instrumentos bancarios, s¢ incluirin en este punto todas las
inversiones bancarias con plazos menores a 6 meses.

FIDEICOMISOS Y SOCIEDADES DE INVERSION A CORTO PLAZO, sc
incluyen los fidcicomisos de inversion abiertos, asi como las sociedades de

1

inversidn, bancarias y bursitiles o de alguna adora independi

siempre

y cuando scan sociedades o fideicomisos de renta fija y disposicién no mayor a 6
meses. Es importante conacer los objetivos de los fondos en cuestion ya que si su
objetivo es de largo plazo, a pesar de su liquidez, en ¢} corto plazo pueden tener
pérdida.

INVERSIONES EN EL MERCADO DE DINERO 1, s¢ incluyen en esta cuenta las
posiciones directas en instrumentos de bajo ricsgo de este mercado, se incluirin los
papeles emitidos por ¢l Gobierno Federal o con garantia implicita o explicita de éste
y los papeles bancarios o con garantia explicita de éstos. Cabe mencionar que la

compra dirceta de estos instrumentos sicmpre acarrea un riespo de pérdida si se
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TA TESIS WO DEBE
sgm e LA BIBLIOTECA

ipalmente a las i i de las tasa

*  venden m'nvcs de vencirmicnto, debido pri

“dein ercs cn el mercado

5., f,lNVERSlONES EN EL MERCADO ‘DE DINERO 2, se incluye la' tenencia en

ns@mcn(os del mercado de dinero con riesgo, como papeles comerciales y pagarés
“de empft:/sés ;Vn;firvadbas. ;icrﬁprc y cuando estén calificados. La compra de pagarés o
:T'pa;ié'l‘cé camerciales sin calificacién se contemplard en una cuenta mis adelante,
6. ’ 0Tl§OS ACTIVOS LIQUIDOS, Se incluyen activos como intereses por
: dc;lcngar. cuentas por cobrar y cualquier otro activo de fiicil convertibilidad no
. 7 contemplado 5nleriormcntc.
7. TOTAL AC’I'WOS LIQUIDOS, Se obticne como resultado de sumar las cuentas-
del 141 6. ‘ '

INVERSION DE PORTAFOLIO

La dlfercncta pnnclpal a consldemr cnlre |os activos hqu|d yla nv

es la convemblhdnd cn efecuvo ’

1 derahl

plique pérdidas c iderablc sxcndu asi, Ins lns(mmenlos que se cunnul'caran

momento i

en esta seceion no pueden ser considerados recursos hquxdos

INVERSION DE PORTAFOLIO DE MEDIANO PLAZO .

8.~ 'RENTA FUJA RIESGO BAJO Sé incluyen instrumentos de.inversion de renta fija

con garantia cxphcm ° xmplicun del anlemo chem\ o aval bancario y plazo de

vencimiento l.ml'c Stl) mcscs y dDS :mo

K



~de:los rubros 8,9y 10.
TOTAL RENTA VAR!ABLE MEDIANO PLAZO

RENTA FIJA RIESGO MEDIO Se suman en esta cuenta los valores privados
con calificacién alta y plazo entre seis meses y dos afios. Se consideran sociedades
de invqrsién de renta fija con plazos objetivos de mis de seis meses,

RENTA FIJA RIESGO ALTO, aunque existe la creencia de que la renta fija o

- representa riesgos, baste con mencionar el caso de una emisora de mala calidad que
" no pagase ¢l valor del papel al vencimiento, o el de una emisora que se declarase en

quicbra antes de pagar sus deudas con el piblico inversionista. Bajo esta cuenta se..

incluirdn las emisoras, empresas privadas, sin garantia explicita o implicita del

Gobierno Federal ni aval bancario y con calificaciones bajas o sin calificar. Ei plazo

de vencimiento mayor a scis meses y menor a 2 aios,

RENTA VARIABLE, incluimos por primera vez inversiones de renta variable. En
esta cuenta se contabilizarin las inversiones que se piensen vender en un plazb
mayor a seis meses y menor +dos afios.

INVERSION ESPECULATIVA, inversiones de renta . variable que piensen
venderse en plazos menores a seis meses o inversiones en que se considere la
posibilidad de pérdidas mayores al capital originalmente invertido (toma de futuros,
ventas en corto, etc.)

TOTAL RENTA FIJA MEDIANO PLAZO, esta cuenta es-el resultado de la suma

s-la.suma de las cuentas 11 y o

12

LARGO PLAZO

15,

FONDOS DESTINADOS A FINES LSPECII‘!COS (EDUCACION COMPRAS,
REEMPLA?O DE EQUIPO), las condiciones mismas’ de estas inversiones las

convierten cn inversiones de largo plazo'y ncsgu mndcrada. Se incluye ¢l valor de
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16.

19.

20.

21.

las inversiones en fondos privados o publicos que ¢l cliente tenga destinados para
gastos especificos futuros.

RENTA FIJA RIESGO MEDIO, Se consideran en esta cuenta las emisoras con
garantia del Gobierno Federal, emisiones de bancos y emisoras con aval bancario.
El plazo de vencimiento debe ser mayor a dos afios. Estas inversiones a pesar de
tener bajo riesgo de no pago, incurren en el riesgo plazo, ya que fluctuaciones

pequeiias en las tasas de interés (al alza) podrian redundar en grandes pérdidas en el

precio actual a valor presente.

RENTA FIJA RIESGO ALTO, todas las emisiones de renta fija que incurran en el
riesgo pago y riesgo plazo a la vez pueden cousiderarse de alto riesgo, dado que cl
plazo ademis de representar un riesgo por si mismo, tambi¢n es un factor de
incertidumbre para ¢! pago del valor del instrumento al vencimiento. Se
considerardn en este renglon emisiones de empresas privadas calificadas.

RENTA FIJA ESPECULATIVA, Dados los riesgos mencionados en los dos

renglones anteriores, toda inversion de plazo mayor a dos afios y que no caiga en

€sas mismas categorias se considerard inversion especulativa. Cabe ionar que
en México no existe un mercado amplio de “junk bonds" (bonos chatarra), y que el
mercado que incluiria esta tipo de emisoras es muy limitado.

RENTA VARIABLE RIESGO MEDIO, las condiciones de plazo largo en
inversiones de renta variable, al contrario de lo que sucede en la renta fija,
aumentan la certcza de obtener buenos resultados. Dado lo anterior se consideran en
este rubro todos los valores de renta variable con horizontes de venta mayores a dos
afios y en los cuales no exista la posibilidad de incurrir en pérdidas mayores que las
del mismo capital invertido.

RENTA VARIABLE RIESGO ALTO, todas las inversiones en valores o
instrumentos derivados que no s¢ incluyan en el renglon anterior.

TOTAL RENTA FIJA LARGO PLAZO, ¢s Ja suma de las cuentas 15, 16, 17 y 18,
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22, TOTAL RENTA VARIABLE LARGO PLAZO, es la suma de las cuentas 19 y 20, -

: Eslc npo e inve mnc al u,u quc las accmncs en cl mcrcado de vulorcs. pucd gcncmrf i

'dos upos d: m;,r«.s

ngresos  por. rcvnlmc 'n (ln;,resos de cnpnlal) oa lravcs dc Ias’,

utlhdndcs qu: dccrcu: (m;,rcsos por dlvndendos. ya scn en dmcro o cspccu:)

Las agrupaciones que se hacen .en este modelo para los distintos tipos de “Inversion
Productiva”, plantas industriales, negocios comerciales y empresa de servicio, persigue
fines de facilidad, pero en ¢l caso de que un cliente prefiera mantener cada giro de negocio

(tipo de enﬁ)rcsa) por “separado, dadas las condiciones de diversificacion,  se pucdcry

“aumentar 1a” cantidad “de ‘sectorés ‘(nineras,” jrupos ~indistriales; “metalurgicas, etc.),

depurando la clasificacion.

Encontramos asi las siguientes cuentas en inversiones productivas
23, INVERSIONES EN PLANTAS INDUSTRIALES

24, 'NEGOCIOS COMERCIALES

25, - EMPRESAS DE SERVICIO

26. = TOTAL INVERSIONES I’RODUCTIVAS. es Ia_suma de los rengloncs 23, 24 y
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27 INVERSIONES EN BIENES INMUEBLES sc agmpzm en cste renglon (odos lns'
inmuebles que s¢ tienen’ como mversmn, es. declr. aqucllas sobre los cualcs se

cspera recibir una renta o ingreso,

28. INVERSIONES EN BIENES, s¢ incluyen en esta cuenta todos los bienes que por
su valor pueden considerarse parte importante del patrimonio personal, encontramos

asi, joyas y objetos de metales preciosos, objetas de arte y otras colecciones, etc.

29. INVERSIONES EN BIENES DE USO, sc consideran aqui aquellos bienes de
consumo dlldel:O o intermedio que por su valor, pueden ser considerados dentro de
las propiedades de una persona, como son: la casa en la que habita, los automdviles
que posce, €l menaje de su casa, el equipo clectrénico y de camputo de uso

personal, etc.

30.. TOTAL DE ACTIVOS FLJOS, sc considera la suma de las cucntas 26, 27,28 y 29.

31.  TOTAL DE ACTIVOS; es la suma de las cuient;

“PASIVOS

Por otro lado un cliente hq solo tiene inversiones, propiedades, derechos y bienes, también

ticne obligaciones y deudas los cuales pucden disﬁlinuik el valor de las pertenencias.
PASIVOS CORTO PLAZO

32. CUENTAS POR PAGAR, se incluyen en este renglon las cuentas de bienes

adquiridos no cubiertas :aln, 'y que no sean objeto de crédito, asi como las
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obligaciones pendientes de pago en un plazo menor a 90 dms, como pueden ser
intereses devcngados, comISIoncs, etc:
33. CREDITO AL CONSUMO lodo credno que se haya utitizado para adquisicion de

bienes dé consumo o bienes de consumo intermedio y cuyo plazo no excede un afio.

::34.--. CREDITOS DE MARGEN, las obligaciones que se hayan adquirido con objeto de
destinar el capital a inversiones de riesgo, es decir aquellos créditos cuyo destino
_final sea la inversion especulativa o en riesgo.

N 35 ;- OTRO PASIVOS CORTO PLAZO, se incluyen aqui todos os pasivos con plazo
'n'rnenor a ﬁn aiio que no hallan sido incluidos en alguno de log renglones anteriores

36:. - TOTAL PASIVOS CORTO PLAZO, es la suma de los renglones 32,33 ,34 y 35.

: PASIVOS ‘LARGO PLAZO

: CREDITOS PARA BlENES DE USO se consideran los pasivos ndqumdos conel .
: pmpésllos dercomprar blanS de consumo duradero o mh.rmcdm v
CREDITOS PARA COMPRA DE INVERSION PRODUCT!VA se cons:dem aqui

a aqucllos paswos cnn plazos mayorées a un aiio adqumdos con cl fin de” comprnr

nuevas “inversiones productivas" o mejorar o ampliar las cxlstenlcs

39, CREDITOS HlPOTELAR[OS. los créditos cuya garantia es un bxcp lnmucblc,no :

“importando cunl es el destino de los recursos obtenidos. ..

40. OTROS PASIVOS LARGO PLAZO, tdos los pasivos con plazo mayor a.un uﬁo L
que no se comablhzarun en ninguno de los renglones amcnorc :

41, TOTALPASIVOSLARGO PLAZD, es In sima de las cuenitas: 37,38, 39 y 40

42 TOTAL PASIVOS, es 2 suma de las cuentas 36 y 41
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SITUACION ACTUAL? "

Esta seccidn seria cl cqmvnlentc ala secc:én de capnal cunlable en una personn moml lo

que se pre:cnde aqui-es descontar del valor de. las inv s:ones as obl' aciones pcndlcmes T ‘

de cubrir, para asf obtener un resultado neto.

43,

45,

46.

47.
48.

49.

50.

INVERSION LIQUIDA NETA, resultado de las

obtienen los recursos liquidos disponible a

9 P

obligaciones inmediatas.

INVERSION CORTO PLAZO NETA, resultadc dc las stg

5+6)-(33+34 +35), posicién producto dc rcsmr a ]os acnvos de corto plazo los
pasivos en dicho plazo. :

INVERSION PORTAFOLIO MEDIANO PLAZO NETA, resultado de las cuentas
(13 + 14), representa los ahorros en cartera con horizonte de mediano plazo.
INVERSION PORTAFOLIO LARGO PLAZO NETA, resultado de las siguientes
cuentas ( 21 +22 ) - 15 - 40, sc obticne 1a posicién neta de largo plazo, excluyendo
los fondos creados par fines especificos.

FONDOS DESTINADOS A FINES ESPECIFICOS, producto de la cuenta 15,
INVERSIONES EN BIENES NETO, producto de las siguientes cuentas (28 + 29) -
37, en esta cuenta se suman las posiciones de actives en bienes y se restan los
créditos obtenidas para adquirirlos.

INVERSION INMOBILIARIA NETA, resultado de las siguientes cuentas ( 27 - 39
).

INVERSION PRODUCTIVA NETA, resultado de restar al valor de los activos bajo
este rubro el valor de los pasivos correspondientes, es producto de las cuentas (26 -

39).



51 SlTUAClON PERSONAL NETA. es ln resta dc cl toml dc acuvos menos ¢l total de

r bajo diferentes criterios de

,‘;)drpinl'c's y globales,..’

"~

sntuamén actual, tanlo dc mnncm umcnca i porce como gréficas, de
marnera que éste pueda darse cuenta de ln snuaciéf\ de sus inversiones y pucda adoptar

cambios.

El perfil de riesgo del cliente quedara manifiesto en estos mapas, pudiendo asi saber si el

resultado de su posicién actual es igual a la percepeidn que €] tenfa sobre su riesgo.

El ascsor financiero deberd apoyar al cliente para hacer los cambios a su cartera una vez
que este haya decidido que deben llevarse a cabo, sugiriendo tanto las ventas como las
compras a realizar para lograr dichos objetivos.

4.33.1. AGRUPACIONES Y PRESENTACIONES

El cliente recibird tres tipos de agrupacién ‘de susinversiones, en cuanto a origen y

liquidez, en cuanto a plazo y en cuanto a riesgo
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Todas las salidas contienen la distribucién porcentual sobre el total y la distribucién
porcentual de las inversiones en portafolio (cartera), la razén para hacer esto es por la
facilidad relativa con la que el cliente puede cambiar la estructura de este tipo de

inversiones, a diferencia de las inversiones en activo fijo.

A continuacion describiremos cada una de estas salidas.

DISTR]BUCION PORCE.NTUAL DELA SITUACK)N PERSONAL NETA, SEGUN EL
NIVEL DE LIQUIDEZ

sahda es bisi

Esta prime; una"p.' cn e !

,balnnce, dado . que los: conceptos en’ este fltimo estdn agrupndos bajo la léglca de la
liquidez.

El cliente podra darse cuenta si esta de acuerdo con la posicion de su si

P

neta o desea cambiarla, se recomicnda no sugerir cambios hasta terminar de ver las tres

distribuci que se pr dado que se tendra una vision global,

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LOS ACTIVOS PRODUCTIVOS SEGUN EL
PLAZO EN QUE SE ESPERA OBTENER RENDIMIENTO.

En esta seccién en la que se toman los activos solamente y no la posicion neta, sc pretende

mostrar al cliente como se encuentra sus inversiones con respecto al plazo en el que el

desea obtener rendimicnto de ellas.
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-La agrupacién de los rubros de cartera se toma de 168 totales presentados en el balance, se
c%pluye el renglén de “fondos para fines especificos” dado que én esta seccién cbmo encl
resto del modelo se considerarin como un gasto héchu por adelantado. Las demds cuentas
no necesitan_explicacion, asi que entraremos de lleno en materia de el andlisis que un

cliente debe hacer.

Primero, las inversiones industriales, comerciales y de servicio, pueden tener muy distintos
horizontes de plazo para obiener rendimicnto, baste como ejemplo la comparacién de un
negocio exitoso con varios afios de operacion regular contra un negocio nuevo emprendido

con altos niveles de apalancamiento,

A peticidn del cliente se podrin desglosar las cuenta de inversiones productivas para poder
agruparlas segin ¢l plazo y asi ubtener un mapa mds preciso a sus necesidades.

La otra solucién a este problema es el promediar el plazo de las distintas inversiones
productivas y decidir en base al plazo obtenido, la colocacion dentro de la estructura de
esta cuenta, es importante utilizar el promedio ponderado de los plazos y no ¢l promedio

simple.

SELA T M Bt M

Dondc‘ s :
T PM, esel plazo prmm.dlo ©n meses.
es ¢l monto de la inversion i.

R
P es el plazo promedio en meses de la inversion i

En'los cjemplos y cilculos utilizados en esta tesis, se maneja solo una cuenta de "inversion

productiva®, por lo que puede suponerse que st wtilizd ¢l método anteriormente presentado.



dlsmbucloncs sobrc el mlal y sobrc las mversmn S dc cartera. Vcr anexos para ejemplos.

msrmsucon PORCENTUAL DE LOS ACT. OS‘PRODUCI‘IVOS SEGUN-EL
RIESGO EN QUE SEINCURRE, . . :

Esta distribucién es la mis importante pn}n cl d‘csan:oll(‘: del modelo ya que a partir de clla

se calcularan los ingresos futuros,

La decisidn de utilizar esta distribucion y no alguna de las anteriores radica en que se

d 18

consideré que el riesgo es el elemento mids impontante rel con el

1

esperado en las inversiones, es decir la esperanza de mayores rendimi se dard,

en la mayoria de los casos, a mayores riesgos.

El plazo y la liquidez pueden verse como yen el ricsgo,

y por ende quedan incluidos en este dltimo,

A mayor liquidez menor riesgo, ya que siempre ‘existird la posibilidad de abandonar la

inversion antes de que algo sucedd, 1o mismo que a mayor liquidez mayor riesgo.

El riesgo plazo ya fue éxplfqidu d el capitala 2.
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Las cuentas para lasi inversiones de ponafnllo que s¢ mcluycn son ngrupncnoncs de la formn

de snuncnén actual las cualcs se prcsema 3 commuacnén

AHORRO Y CREClMlENTO CONSERVADOR EN CARTE
cuenms123.4 6y8 : :
RIESGO MODERADO EN CARTERA.
10,11, 16y 19. i :
RIESGO ALTO Y ESPECULAT[\(O EN CARTERA, producto de fa suma de las cucntas,
12,17, 18, 20. ’ '

cs pro‘glucto de la agrups

El sumar las cuentas bajo un sélo nombre permitird mds adelante tener mejor control sobre

en los

[ y el img en los rendimientos, pero esto no implica que el
cliente no pueda hacer sus propias agrupaciones, 0 adn mds, si un cliente deseara mantener
todas las cuentas de activos productivos, o en algin caso alguna o todas las emisiones en

que mantienc inversion por separado, ¢l modelo funcionard sin cambio.

Para ¢l ejemplo que se presenta al final de esta tesis supondremos que esta agrupacion

satisface las necesidades del cliente en cuestion.

43.3.2 PRIMEROS RESULTADOS.

Conociendo su situacién particular, tanto porcentualmente como en monto, y ayudado por
las grificas el cliente podrd optar por cambiar sus inversiones en ¢l formato de situacion

actual y ver como se comportan las nuevas distribuciones.

El poder mover libremente los montos en cada renglon permite obtener una cartera de

riesgo iddnca a cada perfil, la cual se utilizara en los cilculos posteriores de este modeto.

90



4.4 VALUACION DE RENDIMIENTOS

En'esta secci6n se describira la forma como s¢ valuarin los rendimientos y la manera como”

se considerari la incertidumbre,

tltimo tienc acceso.

Por dltimo se presentard la mecdnica de ‘calc 1 el presente modelo.

4.4.1. LA VALUACION DE LOS RENDIMIENTOS.

il

Un problema que se presenta regularmente es que dif se p

q

P

"

los rendimientos de una inversion A contra una B, a menos que estas sean

iguales y sélo cambien en una de las variables.

Ejemplificamos lo anterior con el siguiente ejemplo:

La inversion A de monto MA rendird al final de cada afio i o j por tres afios consccutivos.

La inversion B de monto MB rendird al final de dos afiok o 1.

Las matemiticas financieras han resuelto estos problemas, climinando la variable tiempo,
calculando e! valor presente o futuro de la inversion y la variable monto, expresando los
resultados en porcentaje, por lo que utilizaremos herramientas de esta materia para calcular

dichas variables.
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Queda sdlo por resolver la variable incestidumbre, la cual enfrentaremos en esta tesis

plicando funci de distribucién de probabilidad, que nos permitirin no sélo comparar
ltados, sino la probabilidad con Ia que dichos resultados son obtenidos,
El modelo de cilculo de rendimi para el modelo parte de una base anual y depende de

los supuestos que se¢ tengan para cada afio que sea objeto de proyeccitn, dado que los

1 1.

escenarios esperados afio con afio variarin, se debera la proy y

abtener nuevos resultados .

Para todas las inversiones y sin pérdida de generalidad los rendimientos se supondrin

netos, es decir, d do yalos i los gastos que Ia administracién origine.
P g

Como cjemplo, una inversién que rinde el 25%, paga ¢l 30% de impuestos sobre

d; 3

cuesta 1% sobre el monto original tendra un rendimiento

y su
neto de:
RN= 0.25-((0.25 * 035)+ 001)= 0.1525 = 15.25%

RN, rendimiento neto.

En las cuentas sobre las que se tenga un pasivo el rendimiento objeto de este. modelo

también descontari el costo de los interescs y ¢l pago del capital,

Para los activos que se revaltien a lo largo del tiempo se agregari ¢l valor de la revaluacion

a los rendimientos.

El modelo calculard los flujos anuales de la inversién y a partir de ellos se podrd conocer

tanto el valor presente neto como la tasa interna de retorno.
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Los fondos pam fnes cSpcchos no se conmblhznn coma mgrcso y por lo lnmo no se;,

-44.2.:LA INCERTIDUMBRE Y LAS FUNCIONES DE PRO}

Como se mencxono en la seccidn amermr, existe-un fnctor en’ los rcndmucmos de unn»

CS(D

inversion’ qué pucde hacer que estos  varien, do o “dismi yendo. T i

pr:scme cabna ln pregunta ¢, Qué es prcfcnble‘ tener Una inversién_ con un rcndxmlcnto :
scguro A, 0 una inversién que puede rendir Bo C conB=A< C ‘en ¢l mismo pr.nodo dcv'

uempo ? = $

dlstnhucxén de probnblhdnd Ya que’ Ias dlslnbucm S dc probah_lhdad de las variables

Leiad,

alcn(unas sc “desarrollin en, basr.a p. babilidad SubjcllV’lS, T te entre mis alej

‘se encentre un evento, mis mccmdumbrc "habri con rcspccto al n.sulmdo de este mismo,

En este mndv.lo utilizarémos las - distribuciones dc probabilidad normal y triangular las

cualcs se describen a mmmununu
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T r' :
fvuqx) =J u)’f(x) -J( )e dx= o
a’xl(Zn)

,‘, -0 _ R

Dado que la distribucién normal sélo puede integrarse por medio de métodos numeéricos, es
conveniente para todos los casos hacer una cambio de variable para obtener una normal X-

N(0,1), de 1a cual existen valores tabulados.

Sea X- N(11,6%), y Z una variable aleatoria producto de:

Z=(X-p)!/a



» cémq‘dislﬁbupiénnqmml c;mndard .

rmal con media cero y vnnamuno. &s deeir Z- N(0,1), seconoceumblén ‘

4422 DISTRIBUCION TRIANGULAR

Esta distribucion se basa en una estimacién pesimista, una observacién mds probable y una

observacion optimista, la distribucién tri; como se observard es mucho mis sencilla

que la normal, pero se utiliza mas frecuentemente para medis proyectos de inversion dado
1 1
q

que dicha sencillez hace mads facil la interpretacion de los r

para

persona.

La funcién de densidad de la distribucién triangular se describe a continuacién:

2 (x-a) : .
- . piriasx<b .

(c-a) (b-a) i )

Y o e i e s
2 0 (ex)
* parabsx<c
{c-a) (c-b)
Se puede observar que la funcion de densidad triangular cs fa unioén de dos distribuciones

lineales, asi mismo es impontante destacar lo que los pardmetros significan, a es ¢l supuesto

pesimista, b es el mis probable y ¢ es el optimista.
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Si graficdramos esta funcién de densidad observariamos que es un tridngulo, de ahi su
nombre, donde las probabilidades mds altas se concentran alrededor de b, vértice del

tridngulo y las mds bajas alrededor de a y ¢ que son los otros dos extremos del tridngulo.

La media y la varianza de esta funcién se calcula de la siguiente manera:

b 2x (x-a) ¢ 2x(c-x) (a+b+c)

‘ax'+ [ -

E(X)= J (cay(ba) "{(c—'a)(c-h) e 3
B : : st

e
18 :
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4.42.3 TEOREMAS DE PROBABILIDAD

: .;’,,b) VAR(U) ‘T a; ’VAR(X )+ 2EE a 3 COV(X X; ), en donde a sum{:ﬁob!ﬁgschmpa,dc

i=1 - i<j

todos los pares (i) con i<j.

Lad tracion de este core tesis”., ya que no ¢s del alcance de
ella. :
* Una buena den en "Introduccion a 1a teoria de

i
probablhdadcsy sus aphcacmnes Feller, :°1978, Editorial Limusa.
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X varinbles aleatorias -

.1

les y

de probabilidad comtn”

F tales que: S
E(X) =0,y VAR(X) =1,

Conforme n — oo la distribucién de las simas normalizadas ticnde ala distribucién normal )
N, 1). S

Existen generalizaciones del teorema original del limite central, pero la idea bisica del
teorema es la misma, dada una seric de variables aleatorias Xl.....Xn unidimensionales y

ind d

pendi tales que:

E(X)) =1, ¥ VAR(X) = 0,2,

Conforme n — o la distribucién de la suma: ~ Cp X+ Cz,’.‘z* G X,

tiende a la distribucién normal N(p,0%) donde p =X C; i, y 0 =% Ci' ot
EL SUPUESTO DE INDEPENDENCIA.

El tcorema det limite central supone independencia en las variables aleatoria a sumarizar, y
es obvio a la vista que el rendimiento en las inversiones estd relacionado. Por ejemplo, los
movimientos en la tasa de interés afectan los movimientos en la bolsa de valores, y un
movimiento en la politica macroecondmica afectaria a ambos. También existe dependencia
de un periodo a otro, pues es casi imposible tener cambios secuenciales independientes, asi
podemos ver que la tendencia de Ia bolsa en un periodo afectard su tendencia en ¢l

siguiente.
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triangulares que utilizaremos. .

443 FORMATO DE ESTlMKClQNV DE SUPUESTOS

Se definiran tres escenarios de renditmiento, los cuales ;chd

validez en distintos periodos

de tiempo, se recomienda que:

El primer escenario sea vilido sélo para un afio, de esta manera se podran incluir a los

s, situaci eciales c idas de ant y que -no- afectardn los aflos

P 5

siguientes.

El segundo escenario tendrd validez del afio 2 al 5, dado que es dificil hacer proyecciones,
se recomienda sc tomen valores moderados o conservadores para los rendimientos, tanto

positivos como negativos,

El tercer escenario u.ndm validez p1m el afig; 6 lms(a |n edad. dc rcuro. dado que a

periodos de tiempo mas .\ILJadns 1 mccmdu hrc aumuua. se dcb:.ra ser cundadoso con los

Ia‘suma de Jas funciones
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modelo.

Aunado a los escenarios de ren

cambios a la estructura de sus i inversiones, es. decir el porccnlajc de inversién en cada nivel

de riesgo, tanto de cartera como de activo f ijos pmducuvos 'La diferencia entre modificar

las proporciones en las i mversmncs canern y las inversiones de activos fijos radica en la
facilidad que se tiene dc hacerlo pamA Ias pnmcms y la dificultad que existe para las

segundas.

Se presentan a continuacién los formatos de captura para los supuesto y para la estructura
de carters, facilitard el llenado tomar como referencia los supucstos del escenario 1 para los
supuestosen 2y 3.

4.4.4. CALCULO DEL RENDIMIENTO

Para cada afio y dado que todos los rendimi estan determinados por fi

triangulares el rendimiento también scrd una variable aleatoria (R) cuyo valor esperado y

varianza serdn iguales a:

E(R)= L “iMi'
VAR(R)= Zo;M;?,

[ la media de rendimiento para a inversién i.
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SUPUESTOS DE RENDIMIENTO Y CARTERA PARA EL ANO ¢

SUPUESTOS DE REFERENCIA CETES 0.00%
INFLACION 0.00%
CRECIMIENTO DEL L.P.y C. BV 0.00%%
PESC ESCENARIOS VALOR  VARIANZA DESVIAGION
CONCEPTO RELATIVO  PESIMISTA PROBABLE OPTIMISTA ESPERADO ESTANDAR
INVERSION EN INMUEBLES €RA 0.00% 0.00% 000% 0.00% ERRA £RR
" INVERSION EN BIENES ERA 0.C0% 0.00% 0.00% 0.00% ERA ERR
AHORRO Y CRECIMIENTO ERR 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% EAR ERR
[MESGO MODERADO EN CARTERA ERA 0.00% 0.00% 0.00% D.00% ERR EAR
INVERSION PRODUCTIVA ERR 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% ERA ERA
RIESGO ALTO Y ESPECULATIVO ERR 0.00% 0.60% 0.00% 0 00% ERR ERA

TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS

[
SUPUESTOS DE RENGIMIENTO ¥ CARTERA PARA LOS AROS 2AL S

SUPUESTOS DE REFERENCIA CETES 0.50%
INFLACION Q0%
CRECIMIENTO DEL |.P.y C. BMV 0.00%
PESQ ESCENARIOS VALOR  VARIANZA DESVIACION
CONCEPTO RELATIVO  PLSIMISTA PROBAGLE OPTIMISTA ESPERADO ESTANDAR
INVERSION EN INMUEBLES ERR 000% 000 0.00% 0.008e ERR ERA
INVERSION EN BIENES ERR 0.00% Q 00% 0005 0.005% ERR EAR
AHORAO Y CRECIMIENTO ERR 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% ERR ERR
|RIESGO MODERADO EN CARTERA ERR 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% ERR ERRA
INVERSION PRODUCTIVA ERA 000% 0 00% 0 00%s 0.005% ERR ERH
RIESGO ALTO Y ESPECULATIVO ERR 000% 000% 0.005 0.00% EAR [410)

TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS

SUPUESTOS DE RENDIMIENTO ¥ CARTERA PARA LOS AROS 6 HASTA EDAD 65

SUPUESTOS DE REFERENCIA CETES 0 00%

INFLACION 0.00% i

CRECIMIENTODEL 1 P.y C. Y Q00 i

PESO ESCENARIOS VALOR  VARIANZA DESVIACION!

CONCEFPTO RELATIVO  PESIMISTA PROBAOLE OPTIMISTA ESPERADO ESTANDAR ¢
INVERSION EN INMUEBLES ERR 0005 0 0vse ©00% 2 00% AR
INYERSION EN BIENES ERR 000% 0 G0 J00% 0.00% ERR
AHORRAO Y CRECHAMENTO ERA 000 0 005 0005 0 00 EHR
RIESGO MODERADO EN CARTERA ERR © 00% 6 00% 0 00 000% ERR
INVERSION PRODUCTIVA ERA 0 0% 0.00% 0.00% 0.00% ERR
AIESGO ALTO ¥ ESPECULATIVO ERA 000+ 0.00% 0.00% 0.00% EAR

TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS ERA




M;, el monto de la inversién i.

o'i’. la varianza de la inversién i,

Para i cada una de las divisiones que sc haya dejado en la cartera de inversion final,

Basado en lo anterior, hacer el cdleulo para un afio especifico es una tarea aritmética. Antes

del dabl

de proseguir con ¢l cs

hacer al cliente varios ejercicios con distintos
valores de manera que éste pueda conocer la sensibilidad de 1a inversién a movimientos en

los sup oenla posicion de la cartera,

4.4.6. RESULTADOS

En este momento seria posible hacer una proyeccion de los rendimientos obteniendo los
flujos afio con afio, pero no tendriamos en cuenta tos gastos en que se pueda incurrir, por lo
que el siguiente paso serd conocer la estructura y el valor de los gastos.

4.5. ESTRUCTURA DEL GASTO

Hemos analizado ya la estructura de los ingresos producto de las pertenencias actuales y la

forma en que éstos sc proy dn, sigue a conti ion el calcular los gastos personales y

de tos dependientes.

Empezaremos con los gastos producto de los pasivas que no corresponden a ningin tipo de

d

inversion. La manera de medirlos serd suponi pagos ig!

durante ¢l periodo

de vigencia del préstamo,
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Se realizard el cdlculo para obtener los pagos iguales a través del método de anualidades, el -

cliente deberd proporcionar dos datos, los afios que faltan’ p‘n‘rﬁv""el vencimiento y,yla msa de

interés que devenga dicho pasivo.

inversion, ~disminuyendo - en la~ proporcié

sumarizarin en los gastos.

En scguida se calculardn los gastos futuros que se: conacen’de antemano, como. son los

" e

gastos de de tos dependi En primera instancia se restard el valor presente

de estos gastos a lo que a lo que ya se tiene do en los "fondos para

fines especificos”, dindonos por resultado el faltante a ahorrar para afrontar dichos egresos.
El ahorro faltante, al igual que los gastos por pasivos, se distribuird por cl método de
anualidades de la fecha actual hasta la fecha en que efectivamente ocurra ¢l gasto, E}
cliente necesitard proporcionar ¢! monto total del gasto y el periodo cuando piensa

ejercerlo,

Por dltimo sc calcularin los gastos nonmales de vida de cada uno de los dependientes que
sc especificaron en el Cuestionario 1, inchiyendo a fa persona producto de este andlisis (su

gasto se sumarizari en "gastos personales”).-

Dado lo anterior, se tendrd una.sumarizacion di: los g£astos anuales'en los que incurre un

‘cliente.

‘retiro’es 65

'Cabc aiflos y se suponc que a CS‘(_:‘I edad,

se déhcrm tencr lis fondos necesarios pard cubrir. |65 gastos en"que se incurra después, por
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1o que dichos gastos se dcbefﬁn acumulard a los gastos anuales calculando su i'npnto por el
métodq dé anualidades, La’tasa de interés que se utilizard serd la tasa mas probable -

supuesta para el rubro de ahorro y crecimiento en el escenario 3.

Una vez calculado el nuevo gasto, se tendrin los resultados de los egr les desde la

feéhg Qj;luzilihgs{a‘cl hﬁq en que el clicnte objeto de este anilisis cumple 65 afios RN

Se recomienda ‘aumentar una cantidad a el gasto de todos 108 afios para prever los gastos

cgresos.
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FORMATO DE GASTOS NORMALES DE VIDA PARA CADA DEPCNDIENTE

[ ARO [EDAD |DEPENDIERTES

TGASTOS I
8 1PROPIOS |

Ja2333333333333339233388333383833333X8R33833888

TOTAL

ovoogoopBooNonbO0r0DBBO0000cU0OORRACA

mMoooocoooooonboo

comoeoooo i

&1

coconooa

s]

3|

cocona

N R19858985833 83588 R NTREENRRESITI88582R50R

mnnenonoogignivenoeg

2
22

NINERNER25333335339397 ...




FORMATOS PARA EL CALCULO DE GASTOS. PASIVOS NO PRODUCTIVOS.

PAGO ANUAL
CAPITAL AflOS TASA DE CAPITAL S
ADEUDADO PAGO INVERES INTERESES
ICUENTAS POR PAGAR $0 a 0.00% $0
CREDITO AL CONSUMO $0 ] 0.00% ERR
OTRO PASIVOS CORTO PLAZO 30 0 0.00% ERR
PASIVOS BIENES DE USO PROPIO SO 0 0.00% ERR
OTROS PASIVOS LARGO PLAZO ] 0.00% ERR

FORMATOS PARA EL CALCULO DE GASTOS. GASTOS FUTUROS CONOCIDOS DE ANTEMANO

DESPUESDELOS65 PARAES
GASTOS POSTERIORES A LO 65 0 [} 0.00%

CONCEPTOS MONTO A ANOS  TASADE GASTO
GASTAR PARA  INTERES ANUAL
NETO GASTARLO
EDUCACION HIJO 1 $0 (4 0.00% ERR
EDUCACION HLIO 2 30 [ 0.00% ERR
CONCEPTO 3 $0 ] 0.00% ERR
CONCEPTO 4 su o 0.00% ERR
CONCEPTOS 0.00% ERA
FORMATO PARA EL CALCULO OE GASTOS vosmmoaes ALOS 65 Aﬁos
MONTO A GASTAR AROS TASA DE GASTO
EN VALOR PRESENTE FALTANTES INTERES ANUAL




SITUAC!ON ANUAL DE GASTCS DE UN CUENTE

EDAD ANO GASTOSPOR  GASTOS DEPEND'ENTES PREVISION : TOTAL
PASIVOS.  PREVISIBLES

$0 ERR ERR
ERR
ERR
ERR
ERA
ERA
ERR
ERR
ERR
ERR
ERR
ERR

PBNANAEGN =

ERR
EAR

RPAROBLAGLRLERY

gEeEEELE s3s'ssss's"f




3. Se conoce la fom'm dc medlr cl r ndlmlc to nnuul de la cartcra, que es una variable

: uleamnn X con dlstn’bucxén lrlangular,

EO0m 3 M
“VAR(x)='Z Mi’ G

Con: ~'M;; el monto en la inversién i :
W;» la media de rendimiento para Ia inversién i

O la varianza para el rendimiento de Ia inversién

4.. . Secconocen los gastos anuales hasta la edad 65 {después de csta edad "no existen

gastos", s¢ adelantaron),

El paso siguiente seri calcular los flujos de efectivo p.

4.5.1, CALCULO DE LOS FLUJOS D!
FALLECER.

V0, CASO. DE NO

Dado que ¢l propésito es el medir el valor del seguro de vida, lo primcro'ser'é considerar ¢l
valor presente neto de los flujos producidos por un cliente y sus inversiones a lo largo de su

vida hasta la edad del retiro.

Es decir, considerar que ¢l cliente se mantiene vivo hasta la edad 65, edad del retiro, para
después comparar los resultados si el cliente muriera en ¢l primer afio de estudio y asi

delimitar sus necesidades de seguro para ese afio,

Los flujos para cada ajio estarian dados por las variables aleatoria X, .....Xn, funciones de

probabitidad triangular con media M MpeeeMpy varianza M,’cl‘.....Mn’an’. donde:
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Mi‘ es ¢l monto de 1a cartera en el afio i
: W s la media de rendimiento para el afio i

t_x-’. es la varianza del rendimiento para el afio i,

El valor presente, serd también una variable aleatoria delcrrnmada p f
VPN(X)~ £ C;X;, donde Cj = 1/(1 + U

Aplicando el teorema del lmite central; obtenemos ‘que VPN

PTEGMy  y O=ICGIMe]

Para ¢l caso en que un cliente permanezca vivo sus flujos anuales se compondrin de las
ingresos de las inversiones, menos los gastos, mds los ingresos personales, donde
entendercmos por ingresos persanales aquellos que puedan ser obtenidos por ¢l cliente y

que no son producto directo de las inversiones, por ejemplo salarios y remuneraciones.

El sumar o restar constantes a variables aleatorias, sélo traslada la media de lugar, y deja
intacta la varianza, por lo que el resultado esperado (la media) para un afio serd la suma
descrita en el parrafo anterior, micntras que la varianza serit la misma que se obtuvo para

los ingresos producto de'las inversiones.

452, CALCULO . DE 'LOS FLUJOS DE  EFECTIVO, CASO DE
FALLECIMIENTO,

Para poder conocer el valor econdmico de la vida humana para un cliente (recuérdese que

con cliente nos referimos a en el estrat 1ento objetivo), serd necesario saber el

8 34
cambio que en la situacién econdmica familiar (de los dependientes) sc daria en caso de su

muerte suponiendo que se mantuviera el nivel de gastos,
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dc scguro el calculo dc la pnma se bnsa

Es importante i quc en
en cnlculnr el momo necesario: para mamencr los gastos actuulcs y fumros dc los

dcpcndlentcs sin camblo

se podran repnncr losi m;,resos pcrdldos via “ingresos personales™.

Segundo, el rendimiento dcl rcnblun dc 'n\llc'rsiuncs mduc(ivn" se podrd ver afectado ya
: o 3 yi

que ¢l cliente pucdc um.r un. peso muy 1mponamc en ¢l desempeiio de estas inversiones.
Este supuesto es muy importante en un pais como México donde gran parte de las empresas

son de indole familiar con administracion del jefe de familia.

Siguiendo los dos anteriores razonanientos, se cateularin los flujos anuales para el caso de

muerte. La mecdnica y matemitica a utilizar serin las mismas que para el caso de vida,
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4.6 - RESULTADOS FINALES

Al llcgm’ n esta empa se ucnen yn calculndus los ﬂu jos anuales para ¢l caso de vxdn y. pm

el casu de muerte,

) se tienen. calculad ‘los valores' presentes netos para ambos

s& r alcular‘in los rcsulm os,‘observando. nuevamente las diferencias

Obvmmentc slc modelo no’ da unn sulucnun Unica nl chcn\L )a que dsta dcpcnde de la tasa .

que. s utilice’ para el valor presv.me neto y dc las proporcmncs que se desee asq,urar con’

rcspecla a ln dlﬁ.rcncm entre z:l caso de v1da y muerte.

Pero a cambm de no tener un resuhtado_ finico- obtenemos Ui mcmdo quc nos permite

.

- decidir-la prima‘de seguro a coptrataren; haw a los requerimientos de r (ms;\

usada en el valor presente neto) y-al puﬁl de ncsg,u (porccnlajc quc se dcja sin cubnr de la
diferencia entre vida y muérte),
Se presenta.a continuacion imn forini. de. la uliliz:idns para*‘dar los resultados finales de

salida, asi como en lus an X05 un of nplo mmplelo mcluycndo formas y grificas de un

cliente }upolcucn
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SITUACION DE INGRESOS EN CASO DE PERMANECER VIVO

ARG EDAD  INGRESOS INGRESOS GASTOS EXCEDENTE . DESVIACION
ESPERADOSDE PERSONALES ESTANDAR
INVERSIONES -

1 5% ERR 30 ERRA ERR. - ERA
27 82 EAR 30 £RR - EAR I ERRT
EI) ERR 30 ERR ERR ERR."
4 s ERR 30 ERR ERR s AR
5 8 €RA 30 EAR ERA £RA
6 56 €RR 50 ERR ERA _ERR
7 87 ERR s0 ERR ERA ° UERRT
8 58 ERR $0 ERA ERA .- EAR
5 ERR 0 ERA ERR T EAR T
10 6 ERA 30 ERA EAR “ ERR
n e ERR 30 ERR ST ERRT “ R
12 62 ERA 0 EAR ERR ;i EAA
[ET) ERR 30 ERR _ T ERA ERR
" e ERR s ERA EAR EAR

5 ERR ERR ENR

AL £5 ERR
SITUACION DE INGRESOS EN CASQ DE NO PERMANECER VIVO

REDUCCION DE LOS RENDIMIENTOS

DE LAS INVERSIONES PRODCUTIVAS 0.00%
ARO EDAD INGRESOS MONTO DE GASTOS EXCEDENTE .. DESVIACION
ESPERADOS DE SEGURO : ¢ ', ESTANDAR
INVERSIONES 3
1 5 ERR 0 - ERAR
2 52 ERR £AR
3 53 ERR ERR
4 54 - ERR EAR
5 55 ERA ERR -
6 56 EAR ERH -
EE 14 ERR ERR
e 58 ERA ERA
b4 59 ERR : A - ERA
0w £RR EAR
" 1) ERR ERR
12 62 ERA ERR
7 € ERR {ERR
“* (23 €RA £RA

56 £RR S TERRTL A _£AR



RESULTADOS PARA ASEGURARSE

VPN B DESVIACION OESVIACION - DESVIACION
VIDA VIDA MUERTE MUERTE DIFERENCIA DIFERENCIA
30.00% ERR ERR ERAR ERR ERR EAR
25.00% ERA ERR ERR ERR EAR EAR
20.00% ERR EAR ERR ERR ERR . EAR
15.00% ERR ERR ERR EAR ERR ERR
10.00% ERRA ERR ERA ERR ERR ERR
5.00% ERA ERA ERR ERR ERR ERR
MONTO DE LA SUMA ASEGURADA 30
RESULTADOS PARA ASEGURARSE
VPN DESVIACION CESVIACION DESVIACION
VIDA VIDA MUERYE MUERTE DIFERENGIA | DIFERENCIA
30.00% ERR ERR ERR ERRA ERR EAR
25.00% ERA ERR ERA L] ERR ERR
20.00% ERR ERR £RA Q ERR EAR
15.00% ERRA EAR ERR 4] ERA ERA
10.00% ERRA ERR ERA Q ERR ERR
5.00% ERA ERR ERR o ERR ERA
MONTO DE LA SUIIA ASEGURADA 30
[RESULTADOS PARA ASEGURARSE
VPH DESVIACION DESVIACION DESVIACION
VIDA VIDA MUERTE MUERTE DIFERENCIA DIFERENCIA
30.00% EAR ERA ERR ERR ERR ERA
25.00% ERRA £RR £RA [ ERR ERAR
20.00% ERA ERR ERA o ERR EAR
15.00% ERR ERR ERR ] £nn ERR
10.00% EnR ERR LhA o ERA ERR
5.00% £AN ERAR EAR o ERR £RA

MONTQ DE LA SUMA ASEGURADA

30




CONCLUSIONES

Nuestro pafs a sufrido “transformaciones importantes tanto en lo econémico como en lo
polmco. situacion que afecta a xodas las instituciones financieras yen pamcular a las

- aseguradoras.

Fnctm'es comn la reducclén de las tasas de interés, la internacionalizacién de los di

ﬁnanc:cms. ‘asi como, la firma- del Tratado de- Libre Comcrclo con Estados Unides y

Canadi, obhgamn a las compaiiias de seguro a ser mas cfcnenlcs y reducu' sus mérgencs de

" operacion:

Ante tal entorno, la autoridad permitié a instituciones financicras agruparse (Ley de

Agrupaciones Financieras), asi los Grupos Financieros pueden aprovechar infracstructuras

inclu o los e distribucién) para crear sincrgias.
luyendo | les de distrib p o
Es obvio pensar que ante la inminente unién de empresa independi se dardin al
casos de redund en sus les de distribucidn, pudiendo los Grupos optar por tres
opciones:

La primera serd unir todas las redes en una sola y eliminar los puntos de venta redundantes,
es decir, sc ofrecerian todos los productos para todos los clientes (personas fisicas y/o

morales de los segmentos objetivos) ¢n un mismo punto.
La segunda es especializar las redes en términos de mercado, es decir en funcion de los

clientes, con lo cual tendriamos diferentes redes en las que se darian todos los productos

para los clientes de algin segmento-estrato meta.
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La tercera opcidn serd dejar las redes como se encuentran actualmente, es decir
especializadas en términos de producto, donde cada punto de distribucién ofrece un sélo

“tipo de producto {producto bancario, producto bursitil, etc.) a todos tos clicntes:

En particular en esta tesis se ofrece-un apoyo a la comercializacién de seg de vida para

- Vaq'uéllos Grupos Financicros que opten por la primera y la da opcién, esp
para aquellos que optando por una red tnica se especialicen en der a los altos
del mercado (nivel de ingresos alto) y para aquellos que tengan redes especializadas por
tipo de cliente. L
Se proponen bisicamente dos cosas:

Primero, dift jar a los cli (segr los) en a. sus ingresos, tanto
personales como de inversiones y a su grado de propension o aversién al riesgo, a partir de
esto, crear una estrategia de mercado para cada segmento. El presente trabajo se enfocd en

realizar una estratcgia de comercializacion para un mercado especifico, el estrato alto.

A partir de lo anterior s¢ desarrolla se desarrolia un modelo de cilculo del monto de un
seguro de vida para los clientes del estrato alto y en menor medida del estrato medio alto

(en términos de ingresos) y que ademds no tienen aversion al riesgo,

Segundo, el modelo propone que dado que dichos clientes estin dispuestos a tomar riesgos,
y que cuentan con inversiones e ingresos suficientes para afrontar sus gastos personales y
familiares, adquieran seguros de vida en base a la pérdida de riqueza que su nuerte

implicaria.



Teniendo en cuenta lo anterior el modelo permite fijar un nivel de seguros acorde al riesgo

tasa (rendimiento esperado) y al riesgo muerte, y modificar uno en funcién del otro,
Se presenta asi una forma de comercializar los seguros de mancra distinta y acorde a las
necesidades de un tipo especifico de bq:rsanas, mis con un enfoque de inversidn que de

seguro.

Consecuencia Ibgica de lo anterior es ¢ poder ofreccr a los clientes paquetes de inversion y

seguro simultd que lan los niveles de riesgo que el cliente determine.

|

Resumiendo, se propone utilizar un modelo para determinar el nivel de aseguramicento en
vida a través de analizar las inversiones actuales de un cliente del mercado meta propuesto,

pemmitiendo comercializar ambas cosas y asi realizar Jabores de venta cruzada.

Finalmente, ¢l entorno en el que se desenvuelven las compaiiias de seguros seguird
cambiando, obligindolas a ser mds competitivas. Estrategias que las diferencien y que les
permitan atender mejor a sus mercados objetivo serdn la diferencia entre las compaiiias que
logren salir adelante y aquellas que fracasen, por lo que modelos como ¢l aqui propuesto
que ofrecen un valor agregado a la venta de seguros, deberdn tener un lugar importante en

¢l futuro dentro de este tipo de empresas.

i
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ANEXOS



FORMATO DE SITUACION ACTUAL

ACTIVOS
AUTIVOS LIQUIDOS
1 DINERQ Y CTAS. VISTA 45,000,000
2 CTAS. DE AHORRO Y $2,000,000
DEPOSITOS BANCARIOS
3 Y
DE INVERSION CORTO PLAZO
4 INVERSIONES MDO. DINERO 1 $3,000,000
5 INVEASIONES #0Q. DINERO 2 30
6 OTROS ACTIVOS LIOUIDOS 0
T TOTAL ACTIVOS LIQUIDOS 59,000,000
INVERSION OE PORTAFOLIO
MEDIANG PLAZO
8 RENTA FUA RIESGO BAJO $30.000,000
9 RENTA FIIA RESGO MEDIO 44,000,000
10 RENTA FLIA RIESGO ALTO 80
11 RENTA VARIABLE $113,000,000
12 INVERSION ESPECULATIVA 52,500,000
13 TOTAL RENTA FLA MED. PLAZO $34,000,000
14 TOTAL RENTA VAR MED. PLAZO $205,500,000
LARGO PLAZO
15 FONDOS DESTINADOS A FINES
ESPECIFICOS (EDUC., ARETING)
18 RENTA FUA RIESGO MEDIO
17 RENTAFIA RIESGO ALTO .
18 RENTA FIJA ESPECULATIVA X
19 RENTA VATUABLE RIESGO MEDIO 251,780,000
20 RENTA VARIABLE RIESGO ALTO $120,000,000
21 TOTAL RENTA FUA LARGO PLAZO 214,010,000
22 TOTAL RENTA VAR, LARGO PLAZO $631,760.000
ACTIVOS FLIOS
INVERSIONES PRODUCTIVAS
23 INVERSIONES INDUSTRIALES $5.500.000.000
24 NEGOCIOS COMERCIALES 20
25 EMPRESAS DE SERVICIO 30
26 TOTAL INVERSIONES PRODUCT. 35,500,000.000
27 INVERSIONES EN INMUEGLES 574,000 000
28 INVERSIONES EN BIENES $100,000.000
20 INVERSIONES EN BIENES DE USO $1.000.000,000
30 TOTALACTIVOS FiJOS $7.172,000,000
3t TOTAL DE ACTIVOS $8,323.290,000

PASIVOS

PASIVOS COARTO PLAZO

32

SS
36

CUENTAS POR PAGAR

3 CREDITO Al CONSUMO
CAEINTOS DE MARGEN

OTRO PASIVOS CORTO PLAZO

TOTAL PASIVOS CORTO PLAZO

PASIVOS LARGO PLAZO

a

8

&8

z

IS

2

CREDITOS PARA BIENES DE USO
PROPIO

CREDITOS PARA COMPRA DE
INVERSION PRODUCTIVA
CREDITOS HIPOTECARIOS
OTHOS PASIVOS LARGO PLAZO

TOTAL PASIVOS LARGO PLAZO

TOTAL PASIVOS

STUACION ACTUAL NETA

5

INVERSION LIQUIDA
INVERSION CORTO PLAZO
INVERSION MEDIANO PLAZO
INVERSION LARGO PLAZO
FONDOS FINES ESPECIFICOS
INVERSIONES EN DIENES
INVERSION PROOUCTIVA
INVERSION INMOBILIARIA

SITUACION PERSONAL TOTAL

$2.500,000
bed

$5,000,000
®w

$2.500,000

$6.815,790,000



CONCEPTO

[INVERSION LIQUIDA

[INVERSION CORTO PLAZO
INVERSION MEDIANO P!.AZO
INVERSION LARGO PLAZO
FONDOS FINES ESPECIFICOS
INVERSIONES EN BIENES
[INVERSION PRODUCTIVA

JINVERSION INMOBILIARIA

SITUACION PERSONAL TOTAL

VER GRAFICA 1,23Y 4

SITUACION PERSONAL NETA

DISTRIBUCION SEGUN NIVEL DE LIQUIDEZ

DISTRIBUCION
MONTO PORCENTUAL
TOTAL

$4,500,000 0.07%
$48,000,000 0.70%
$239,500.000 3.51%
$625,780,000 12.129%
$20,000,000 0.29%
$1,100,000,000 16.14%
$4,000,000,000 58.6996
$578,000,000 8.48%
$6,815,790,000 100.00%

DSITRIBUCION
PORCENTUAL
CARTERA
0.40%!
4.29%)
21,43%|
73.88%

TOTAL CARTERA
$1,117,790,000




MILLONES DE PESOS 7 1 0 &

$2~

SITUACION PERSONAL NETA

DISTRIBUCION SEGUN NIVEL DE LIQUIDEZ

$4,000.00

SOOI

$1,100.00
$1 $825.79 /
$578.00

.
$ $239.50 /

¢aso  $4B.00 ‘7 77‘ $20.00 /
$0 T T /T T T ; ba f A

LIGUIDA CORTO PLAZO MEDANO  LARGO  FONDOS  BIENES PRODUCTIVA  INMOB.

[/ 2] MONTOS DE INVERSION



SITUACION PERSONAL NETA

DISTRIBUCION, SEGUN NIVEL D LIQUIDEZ
CORTO PLAZO (0.77.'))N RN ey

BIENES (16.1%)

* Lauioa (0.1%)

PRODUCTVA (58.7%) "

-LARGO (12.1%)

NMOB. (8.5%) -

 MEDIANO (3.5%)

- FONDOS (0.3%)




MEDIANO (21.4%) -

- CORTO"(4.3%)f.

SITUACION DE LA CARTERA NETA

" SEGUN LA LQUIDEZ DE LA INVERSION
: LIQUIDA (0.4%)

/ usco (30%)




- SITUACION DE LA CARTERA NETA

) SEGUN LA LIQUIDEZ DE LA INVERSION

I . $239.50
$4.50 o m
[¢] T v - T T /
LIQUIDA CORTO MEDIANO LARGO

/7] MONTOS EN-CARTERA



SITUACION PERSONAL
DISTRIBUCION SEGUN EL PLAZO DE LOS ACTIVOS PRODUCTIVOS

DISTRIBUCION  DISTRIBUCION

CONCEPTO MONTO PORCENTUAL  PORCENTUAL
TOTAL CARTERA

CAHRTERA CORTO PLAZO $60,000,000 0.82% 5.33%|

CARTERA MEDIANO PLAZO $239,500,000 3.28% 21‘28%1

CARTERA LARGO PLAZO $825,750,000 11.31% 73.38%

{INVERSION BIENES $100,000,000 1.37% TOTAL CARTERA
$1,125,280.000

INVERSION INMUEBLES $578,000,000 7.91%

[INVERSION PRODUCTIVA $5,500,000,000 75.31%

'TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS $7,302,290,000 100.00% "

VER GRAFICA56.7Y 8




MILLONES DE ' PESOS '+ /5 =7 o

(Thousonds)

SEGUN EL RIESGO

SITUACION DE LOS ACTIVOS PRODUCTIVOS  :

$369.95 [+

/7] MONTOS DE INVERSION

6 —
,‘5-5°°-°°u. Fas
5 -
n 43 9
34
2 -
1 —
$578.00 $665.34
Z Y AL,
$100.00 $30.00 /
o //A 7777 rrrzm | : g A
INMUEBLES BIENES AHORRO RIESGO MODERADO PRODUCTIVA

RIESGO ALTO -0 . 7c



SITUACION DE LOS ACTIVOS F’RODUCTIVOS

SEGUN EL RIESGO
RIESGO ALTO (5.1%)

INMUEBLES (7 97)
‘ BIENB . 47) ‘

tsco'MobERAno'(s.m)

AHORRO'(1.22).°

PRODUCTVA (76.3%)
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- SITL ACION DE LOS ACTIVOS PRODUCTIVOS

-mcmmsscuuam:—:sco e
- AHORRO (8.0%) ¢ © ..

RIESGO ALTO (32.9%) /'

/. RIESGO MODERADO (89.1%)




MILLONES ‘DE:PESOS © & =70

{(Thousands) &' "

SITUAC!ON DE LOS ACTIVOS PRODUCTIVOS

SEGUN EL PLAZO DE INVERSION -~ - °

$60.00
T

$23950

vzz7A

£ $100.00

vawm)

$578.00

 $5,500.00

7z

-\\\\\\\\\\\\\\\\\

CORTO

MEDIANO

C T BIENES -

771 MONIOS DE IVERSION

INMUEBLES

PRODUCTIVA .



SITUACION DE LOS ACTIVOS PRODUCTIVOS =

SEGUN EL PLAZO DE INVERSIQN -
CORTO (0.8%). -+

UEBLES (7.9%)

| miENEs (amy

PRODUCTIVA (75.1%) -

EDIANO (3.3%) ©



- SITUACION PERSONAL
DISTRIBUCION DE LOS ACTIVOS PRODUCTIVOS POR RIESGO

. ) DISTRIBUCION
CONCEPTO MONTO PORCENTUAL
TOTAL |

INVERSION EN INMUEBLES $578,000,000 7.81%
INVERSION EN BIENES $100,000.000 1.37%
[AHORRO Y CRECIMIENTO $90,000,000 1.23%
CONSERVADOR EN CARTERA
RIESGO MODERADO EN CARTERA $665,340,000 %.11%
INVERSION PRODUCTIVA $5.500,000,000 75.31%
RIESGO ALTO Y ESPECULATIVO $369,850.000 5.07%
EN CARTERA
TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS $7.303,250,000 100.00%

VER GRAFICA 8.9, 10 Y 11

DISTRIBUCION
PORCENTUAL
CARTERA

8.00%
58.13%

32.88%

TOTAL CARTERA
$1,125,200,000




~ ACTIVOS PRODUCTIVOS EN CARTERA -

SEGUN EL PLAZO DE INVERSION

- $239.50

7

T
U CORTO e MEDIANO
: . e ';:.’f,‘.“;v?: i 8 i .



ACTIVOS PRODUCTIVOS EN CA.RTERA‘

SEGUN EL PLAZO DE INVERSION [
CORTO (5.37) =

MEDIANG (21.3%)

LARGO (73.4%)



|SUPUESTOS DE REFERENCIA

CONCEPTO

INVEASION EN INFMAUEDLES
INVERSION EN BIENES

AHORRO Y CRECIMIENTO
RIESGO MODERADO EN CARTERA
INVERSION PRODUCTIVA
RIEESGO ALTO ¥ ESPECULATIVO

TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS

SUPUESTOS DE REFERENCIA

CONCEPTO

INVERSION £N INMUEBLES
{INVERSION EN BIENES

AHORAO Y CRECWIENTO
JAIESGO MODERADQ EN CARTERA
INVERSION PRODUCTIVA

RIESGO ALTO Y ESPECULATIVO

SUPUESTOS DE REFERENCIA

CONCEPTO

INVERSION EN INMUEBLES
INVERSION EN BIENES

AHORRO Y CRECIMIENTO
RIESGO MODERADO EN CARTERA
HMVERSION PRODUCTIVA
RIESGO ALTO ¥ ESPECULATIVO

TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS

SUPUESTOS DE RENDIMIENTO Y CARTERA PARA EL ARO 1

CETES .. 16.00%

TOTAL ACTIVOS PRODUCTIVOS

160 00%

INFLACION 11.00%
CRECIMIENTO DEL .P.y C. BV 35.00%
PESO ESCENARIUS VALOR  VARIANIA UGESVIACION
RELATIVO  PESIMISTA PROBABLE OPTIMISTA ESPERADO ESTANDAR
% 11.80% 12.00% 12.20% 12.000% 0 00000 0.00082
1.3m% 10.00% 11.00%  12.00% 11.00%  0.00002 000001
1.23% 15.00% 16.00% 18.00% 16.33%  0.00004 0.00002
S.1t% 20.00% 30.00% 35 00% 28.32%  0.00087 0.00020
75.31% 1.00% 3.00% 3.00% 2.03%  0.00002 0.00060
5.07% 1.00% 4000%  45.00% 2867%  0.00967 0.00117
2.363,230,000 .
SUPUESTOS DE REHDIAERTO Y CANTERA PAHA LOS AROS 2 AL §
CETES 13.00%
INFLACION 8.00%
CRECIMIENTO DEL| Py C. BMV 20,000
PESO ESCENARIOS VALOH  VARIANZA DESVIACION
RELATIVO  PESWAISTA PROBABLE OPTIMISTA ESPERADO ESTANDAR
7.91% 11 80% 12.00% 12.20% 1200% 000000 0.00082
1.37% 7.50% 800% 850% 800% 000000 000000
1.23% 1250m 13.00%  15.00% 1350%  0.00003 0.00002
FAIS 15.00% 17.00%  21.00% 1761w 0.00016 ©.00008
753150 18.00% 22000  25.00% 21.67%  6.00021 000005
1.01% 17.00% 25.00%  3000% 2400%  0.00072 0.00007
10000% ~ e
SUPUEST05 DE RENDWAENTQ Y CARTEAA PARA LOS ANOS 6 HASTA EDAD 65
CETES 12 00% M
INFLACION 5.00% ‘
CRECIMIENTO DEL 1.P.y C. BMV G 00%
PESO ESCENARIOS VALOR  VARIANZA uEsvnf-cmu]
FELATIVO  PESIMISTA PROBABLE OPTIMISTA LSPERAGO ESTANDAR }
7518 11 B0% 1200 1220% 1200%  000COY 0.00062 |
13I7% 7 50% 800% B850% a00 003000 0.00000
12% 12.50% 1300%  15.00% 13500 000003 0.00002 |
12.18% 15 0% 17009 2100% 17.67% 000016 0000C8 |
7531% 18.00% 2200% 2500 206M% 000021 000003 |
200% 17.00% 2500%  3000% 2000 000072 000G !

i
§




NOMERE
ESTADO CIVIL

EDAD

No. DEPENDIENTES

DEPENDIENTE
DEPENDIENTE
DEPENDIENTE
DEPENDIENTE
DEPENDIENTE
DEPENDIENTE
DEPENDIENTE
DEPENDIENTE
DEPENDIENTE

DEPENDIENTE

W oo oNewm s w N

CUESTIONARIO 1

JAIME GONZALEZ LOPEZ
CASADO

CINCUENTA Y UN-ANOS

SIETE
NOMBRE EDAD

MADRE
SUEGRA
ESPOSA
HIJO 1
H1J0 2.
HI30 3
HIJO 4

70
72
43
20

‘18
16
BE I

EDAD MAXIMA'  ANOS.FALTANTES
DE DEPENDENCIA DE DEPENDENCIA |

a5
85

e
4

v‘124 i

24

TR

14

43
s
7
o

1




FORMATO DE GASTOS NORMALES OF VIDA PARA CADA DEPENDIENTE
ARO[EDAD [DEPENGIENTES TGASTOS |
I — ] ) IFnomosu TOTAL
1. 51 12000000 12000000 mooooou 228,000,000
2 52712000000 12000000 164000000 socmoo 4.,03009 mxwoo Aooooocn $228,000.000
3. .53 12000000 12000000 144000000 sooowo 6000000 4300000 4000000 40000000 $228,000.000
4 5412060000 12000000 144000000 6000000 £000CA0 <000000  40G000G 40000000 $2¢8,000.000
5 55 12000000 12000000 144000000 6300000 6000000 4020000 4000000 4000000 $222.000.000
6 56 12000000 12000000 141600000 €500000 6Q00CO0 4000000 4000000 40000000 $228,000.000
7 57 12000000 12000000 144000000 6000000 4000000 4000300 40000000 $222,500,000
8 58 12000000 12000000 144000000 400000 4DO0DS) 40000000 $216,000.000
S 50 12000000 12000000 144000000 4000000 40G0%K 40000000 $216.0500,000
10 60 12000000 12000000 144000000 4000000 40000000 $212.000.000
11 61 12000000 12000000 144000000 4000000 40000000 $212,000.000
1262 12000000 12000600 124000600 40000000 $208.000.000
13 63 12000000 12000000 144000600 40000000 $203,000.000
14 64 12000000 12000000 144600000 40000000 $208.000.000
15 €5 12000000 144000000 40000000 $196.000,000
16 66 12000000 144000000 40000000 $196,000,000
176 144000000 40000000 $164.000,000
18 68 144T00CC0 40000000  $154.000,0C0
13 69 144000000 40000000 $1B4.040,000
2 70 144000000 40600000 $134.000.000
2 ksl 144000000 40000000  $184,000,000
22 72 144000000 40000000 $184,000.000
23 N 144000650 40000000 $1B4.000.000
24 1 144000000 40000000 $184,000.060
25 75 143000000 40000000 $164,000,000
26 76 143000000 40000000 $184,000.000
a 7 144000000 40000000 $164.000.000
@ 7 144000000 40000000 $184.009,000
5 19 144060000 40000000 $184.000.000
0 80 144000000 20000000 $164.000.600
N 143000000 40000000 $184,000.000
2 e 144000000 40000000 $184,000.000
3 8 144000000 40000000 $184.000.000
34 B4 144000000 ALGOOCO0  $184.000.000 H
%8s 144000000 0000000 $184.000.000
% 66 ODORG -, . $100,000.050
w e 100600000 $100.006.000
W 88 100000003 $100.000,0060
28 89 100000000 $100,000.000
@ 9 100000000 $100,000.000
. 100000000 $100.000.003
a2 92 100000000 $100.600,060 |
4 @0 100000000 $100.000.00




FORMATOS PARA EL CALCULO DE GASTOS. PASIVOS NO PRODUCTIVOS.
PAGO ANUAL
CAPITAL AROS TASA DE CAPITAL «
ADEUDADO PAGO INTERES INTERESES
CUENTAS POR PAGAR $2,500,000 ] 0.00% $2,500,000
CREDITO AL CONSUMO 30 [} 0.00% EAR
OTRO PASIVOS CORTO PLAZO 0 o 0.00% EAR
PASIVOS BIENES DE USO PROPIO t ) 0 0.00% ERR
OTROS PASIVOS LARGO PLAZO $0 [*] 0.00% ERR
FORMATOS PARA EL CALCULQ DE GASTOS. GASTOS FUTUROS CONOCIDOS DE ANTEMANGC
CONCEPTOS BAONTO A ANOS  TASADE GASTO
GASTAR PARA  INTERES ANUAL
NETO GASTARLO
EDUCACION HIJO 1 $10,000,000 2 13.00% $5,984,836
EDUCACION HLJO 2 $20,000,000 4 13.00% 36,723,884
CONCEPTO 3 30 o 0.00% ERR
CONCEFTO 4 30 0 0.00% ERRA
CONCEPTOS5 0.00% ERR
FORMATO PARA EL CALCULO DE GASTOS POSTERIORFB ALOS 65 ANOS
MONTO A GASTAR ANOS TASA DE GASTO
EN VALOR PRESENTE FALTANTES INTERES ANUAL
DESPUESDELOSE5 PARAGS
GASTOS POSTERIORES ALO 65 £1,344,818,589 15 13.00%  $208,099,622




SITUACION ANUAL DE GASTOS DE UN CUENTE

EDAD, ANO GASTOSPOR  GASTOS  DEPENDIENTES
PASIVOS  PREVISIBLES

51 1 $2,500.000 $12,718,720 $228.000,000
52 2 $12,718,720 £228,000,000
53 3 $6,722,884 $228,000,000
54 4 $6,723,884 $228,000,000
55 5 $229,000,000
58 L] $228,000,000
57 7 $2286,000,000
S8 a $228,000,000
59 9 $228,000,000
60 10 $228,000,000
3] 11t $228,000,000
€2 112 $228,000,000
[~ 13 $228,000,000
(] 14 $228,000,000
65 15 $228.000,000

PREVISION
RETIRO

$208.099.622
$208,099.622
$208,099,622
$206,099,622
$208,099.622
208,099,622
$208,099,622
$208,099,622
$208,099.622
$208,099,622
$208,099,622
$208.099.622
$208,099,622
$208,099,622
$208.099,622

TOTAL

$451,318,341
$448.818,341
$442,823,506
$442,823,506
$436,099,622
$436,099,622
$436,099,622
$436,099.622
$436,099.622
$436,099.622
$436,099.622
$436,099,622
$436,099.622
$436,099,622
$436,009,622




ARD . EDAD INGRESOS INGRESQOS

! ESPERADOS DE  PERSONALES
INVERSIONES

1 3 $517,958,667 $480,000,000
2 52 - $1.496,8)5.517 $480,000.000
k] 53 $1.496835517 $480,000,000
4 54 $1.496835517 $480,000.000
5 55 $1,496,815517 $480.000,000
6 56 $1,473,384,653 $480,000.000
7 57 $1.473384,653 $480,000.000
ER 1 58 $1,47),384,653 $480.000.000
9 59 $1.473,384.653 $480,000,000
W 60 $1.473384853 $480,000,000
n 61 $1,473384,053 $480,000.000
12 62 $1,472.384,653 £480,000.000
13 63 31,471384.653 $480.000.000
M 5‘ $1,473,384 653 $460,000,000
$1,473,384.653 $460,000,000

[REDUCCION DE LOS RENDIMIENTOS
DE LAS INVERSIONES PRODCUTIVAS

AfO €DAD  INGRESOS 1ONTO DE
ESPERADOS DE SEGURO
INVERSIONES
5 $377,090.700 30

52 $1,277940817
53 $1.277940087
54 $1.277.940.817
$1,272.840817
56 $31,277.840817
57 $1,277.840,817
58 $1.277.340.617
$1,277.940.817
10 60 $1.277.940817

n €1 s12Tn0my
1262 $1.2779:0.817
13 6 81277840807
4 B4 31277940817

$1.277.940.817

SIVUACION DE INGRESQS £ CASO DE NO PERMANECER VIVC

. SITUACION DE INGRESOS EN CASO DE PERMANECER VivO

GASTQS EXCEDENTE DESVIACION
ESTANDAR
451,218,341 $546,640,325 84,497,042
$448,810,341  $1,528,017,176 100,315,939
$44282),506 $1.534.01201 100.315.933
$442.821506 $1,534.012,011 100,315,623
$436.099.622  $1,540.735,855 100,315,939
$436,099.622  $1.517,285.03% 95,021,559
$436,093,622  $1,517,285,031 95,021,553
$436,099.627  $1.517.285,03% 95,021,559
$436,099.622  $1.517.285,031 95,021,559
5436.099.622  $1,517,28503t 95,021,559
$435,099.622  $1.517,285.021 95,021.559
$436.099.622  $1,517,285,001 95,021,559
3436099622  $1.517.285,031 95,021,559
$436,009,622  $1.517,285,031 85,021,559
$436,099.622  $1,517,285,031 95.021,559
Vivo
1200%
BASTOS EXCEDENTE DESVIACION
ESTANDAR
£451,318,34) (874,227.641) 232878911 !
$448,018,341 $829,122,475 69.659.599 i
$442,823,506  $835,112,311 69,659.599 1
$442,822,506 $835,117.311 69,669,599 I
$426,099.622 3$B41,841,195 69,659,593
$436,099.627  $841,841,155 69,659,569
$436,099.622 $841.841,199 £9,659,599
$436,099.622 $841,841,195 69,653,599
$436,099.622 $841.841,195 69,659,599
5436092622 $841,841,195 £8.659.593
$436.099,622 $841,84),195 63,659,532
$436,021.622 $841.841.,195 69,669,593
$436,038.622 3841841195 69,659,599
$436.099.022 $841,B41,155 £€9.659.599
. $841.841,155 £69.659.599




RESULTADOS PARA ASEGURARSE

VPN DESVIACION DESVIACION DESVIACION
VIDA VIDA MUERTE MUERTE DIFERENCIA  DIFERENCIA
30.00%  $4.238,294.711 172,566,165  $2033,705,933 112,092,904 $2.204,568.778  205.776.336
25.00%  £5,100.054.012 187,851,470 $2501.694,383  136.221.080 $2,607.350.628  232,043.875
20.00%  $6,019.777.923 207,055.557  $3,156.548.564 148,305,934 $3.163,129,339 254,669,328
15.00%  $8,068,424,481 231,778,266 34108092789  162,183030 $3.960.331,691  282.886,018
10.00% $10,705,608.965 264,450,451  $5550,365,613  177.530341  $5,155443,352 318,521,307
5.00% $14,860,795,699 308,838,757  $7.842.700.861 153570162 $7.038.094,838 364,529,384
MONTO DE LA SUMA ASEGURADA $0
RESULTADOS PARA ASEGURARSE
VPN DESVIACION DESVIACION DESVIACION
VIDA VIDA MUERTE MUERTE DIFERENCIA  DIFERENCIA
30.00%  $4.238.294.711 172566165  $4.726.013.626 112002901  (S4B7.718915)  205.776.336
25.00%  $5,109.054,012 187,851,470 $5301.694.383 136,221,089  ($192.640,371) 232,043,875
20.00%  $6.319,777.622 207,055,557  $6,072.315.251  14B.305.931  $246,462,672 254,609,328
15.00%  $8,068,424,481 231778264  S7151,571,050  162,161.000 3916850431 282866018
10.00% $10.705,608,965 263450451 $0,731,083,795 177530341  $1,973.625.170 318,521,307
$.00% $14,680,795.693 308.680.757 $11.176034,194  193570.162  $3.704,761.505 364,529,384
MONTO DE LA SUMA ASEGURADA __$2.500.000.000
RESULTADOS FARA ASEGURARSE
VPN OESVIACION UESVIACION DESVIACION
VvIiDA VIDA MUERTE MUERTE DIFERENCIA DIFERENCIA
30.00%  $4,238.294.711 172566,165  $6.648.090.549 112092904 ($2.410,795838) 205,776,336
25.00%  $5.109.054,012 187,851,470 $7.301.634,383 136221089 ($2.192.640.371)  232.043.675
2000%  $6.19.777.92 207.055,557  $8,156,648.564 148305934 ($1.836,870.661) 256,689,328
15.00%  $8,068,424,481 231,778,264 $9,325.484.093 162,183,030 ($1.257.059.613) 282,686,018
10.00% $10,705,608.965 264459451 311004711068 177530341 ($299,102103) 318521307
5.00% $14,880,795.699 308,888,757 S1.556.906.575  193570,162  $1,320.809,124  364.529.384
MONTO DE LA SUMA ASCGURADA ___$6.000.000.000
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