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. Introduccion.

La economia, como cualquier otra ciencia, se ocupa de la explicacion y la
prediccién de ciertos fendmenos. Por ejemplo, ¢por qué las empresas tienden a
contratar o despedir trabajadores cuando varian los precios de las materias
primas? ¢por qué una empresa, cuando tiene recursos financieros excedentes,
decide invertir en ampliar su capacidad instalada para ingresar a nuevos
mercados?

Las teorias se desarrollan para explicar los fenbmenos observados por medio de
un conjunto de reglas y supuestos. Por ejemplo, la teoria de la empresa comienza
con un sencillo supuesto que dice “las empresas tratan de maximizar los
beneficios™. La teoria econémica utiliza este supuesto para explicar como eligen
las empresas la cantidad de mano de obra, de capital y de materias primas para
producir, asi como la cantidad de producto que obtienen. También explica como
dependen las elecciones de los precios de los factores, como el trabajo, el capital,
las materias primas y los precios que pueden cobrar las empresas por sus bienes
0 Servicios.

La teoria econdmica también constituye la base para realizar predicciones,
determinando si el nivel de produccion de una empresa aumenta o disminuye
cuando suben los salarios o cuando baja el precio de las materias primas.
Aplicando técnicas estadisticas o econometricas, las teorias pueden utilizarse para
construir modelos, por medio de los cuales es posible realizar predicciones
cuantitativas. Un modelo es una representacion matematica, basada en la teoria
economica, de una empresa, un mercado, o alguna otra entidad. Por ejemplo,
podriamos desarrollar un modelo para crear una empresa del sector asegurador y
utilizarlo para predecir cuanto variaria su nivel de produccion (primas emitidas), si
el precio de sus gastos operativos aumentara un 10 por ciento.

Una gran parte de la microeconomia se ocupa de los limites: la renta limitada que
pueden gastar los consumidores, el capital y los conocimientos técnicos limitados
que pueden utilizar las empresas para producir un bien o servicio y la cantidad
limitada de materias primas o insumos que puede generar los productores
agricolas. Por lo tanto, la microeconomia se encarga de la mejor manera de
aprovechar al maximo estos limites, o mas concretamente, se ocupa de la
asignacion de los recursos escasos. Por ejemplo, explica como pueden distribuir
mejor los individuos 0 empresas sus recursos monetarios limitados entre las
distintas opciones de inversiones que se le presentan.

Es bajo este contexto, que se presenta la evaluacion de proyectos como “una
serie de planteamientos encaminados a la produccion de un bien o la prestacion
de un servicio, con el empleo de una cierta metodologia y con miras a obtener

!'s. Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Daniel , Microeconomia, 2001, Ed. Pearson Hall, Espafia, p:4



determinado resultado econémico o de beneficio social”®. Es decir, es un conjunto

de planes detallados que tienen por objetivo aumentar la productividad de la
empresa para incrementar las utilidades o la prestacion de servicios, mediante el
uso 6ptimo de los fondos en un plazo razonable.

El presente proyecto de inversion tiene por objetivo: demostrar la factibilidad de la
creacion de una promotoria de seguros, en 2007 en el Distrito Federal, enfocada
hacia el seguro de vida en su modalidad de micro-seguro, como factor generador
de expectativas de crecimiento y desarrollo del sector asegurador, al utilizar los
avances en materia de comunicacion y tecnologia nueva, como punta de lanza
para optimizar los resultados en el mediano y largo plazo, tanto para los posibles
consumidores como para las empresas involucradas en el proceso.

En el presente trabajo de investigacion utilizaremos las técnicas de andlisis de la
evaluacion de proyectos, estos se inician con la idea de aumentar la riqueza del
inversionista mediante la elaboracién de un producto o servicio. El proyecto de
creacion de una empresa de seguros, utiliza la metodologia dividida en cinco
capitulos en los cuales se cubren los siguientes puntos:

En el capitulo 1 revisaremos los antecedentes historicos del seguro de manera
breve, también observaremos el desarrollé del seguro de vida en México, desde
las antiguas civilizaciones de nuestro pais hasta la actualidad. Posteriormente
definiremos nuestro objeto de estudio que es el seguro de vida, sus diferentes
clases y tipos. También se analizarA que es una promotora de seguros y
definiremos los microseguros, los requisitos para la apertura de un negocio, su
marco legal y sus expectativas de mercado.

En el capitulo 2 referente al estudio de mercado, comenzaremos por definir las
caracteristicas especificas del seguro de vida, analizaremos el mercado
asegurador de nuestro pais, para determinar la demanda potencialmente
insatisfecha donde podemos ubicar al proyecto, Para finalizar con el analisis del
esquema de pagos de comisiones, y su esquema de comercializacion.

En el capitulo 3 se verd el estudio técnico, dividido en varias etapas, comenzando
por determinar el tamafio oOptimo del negocio, su localizacion geografica, la
distribucion del equipo y mobiliario de la oficina. Para finalizar con el andlisis de
las relaciones de la promotoria con sus proveedores, tanto privados como
sociales, y también con la aseguradora.

En el capitulo 4 determinemos toda la parte de costos y gastos financieros,
comenzado con determinar los gastos operativos, inversion inicial, capital de
trabajo, monto de financiamientos requeridos, tablas de amortizacion vy
depreciacion. Todos los indicadores anteriores nos serviran para determinar el

2 Herndndez Hernandez, Abraham, Hernandez Villalobos, Abraham y Herndndez Suérez, Alejandro.
“Formulacidn y evaluacion de proyectos de inversion” - México, Ed, Thomson, 2005, p. 3




punto de equilibrio y la tasa media aceptable de rendimiento (TMAR) del proyecto.
Para finalizar con la formulacion de los estados financieros: estado de resultados y
balance general, asi como los flujos netos de efectivo para los 5 afios que se
consideran en el estudio.

En el capitulo 5 determinaremos la rentabilidad econémica del proyecto a través
de los flujos netos de efectivo (FNE) y la tasa interna de retorno (TIR) con
financiamiento y flujos inflados (inflacion), También evaluaremos el proyecto a
través del analisis de la sensibilidad, enfocada a la disminucién de las ventas, para
finalizar calculando las posibles economias de escala del proyecto.

Para finalizar es muy importante establecer que el presente trabajo consistié en
una investigacion de campo, mismo que se detalla en el apéndice metodologico
presentado después de la bibliografia y anexos.



Il. Desarrollo.

Capitulo 1 Elementos conceptuales del seguro.

La mayoria de las promotorias o corredores de seguros tienen su origen en la
busqueda de independencia de los agentes de seguros, es decir, en el afan de
poder trabajar de manera independiente de un patrén y poder tener sus propias
metas de ventas. Es ésta expectativa la que da fundamento al proyecto de
creacion de una promotoria de seguros como intermediario entre la aseguradora y
el cliente potencial.

Para poder entender el origen y funcionamiento del negocio, es importante que
primeramente analicemos nuestro objeto de estudio: el seguro, su historia, y sus
modalidades.

1.1 Antecedentes historicos del seguro.

Para referirse a los antecedentes histéricos del seguro, es indispensable
mencionar que en los paises como India, Egipto, Grecia y Roma, aunque el
seguro no se concebia como una institucion definida con caracter propio, se
encuentra su origen en las relaciones comerciales de esos paises, lo que hace
suponer la existencia de una idea de la prevision, de manera particular sobre
riesgos en el mar.

En Babilonia en el Cédigo de Hamurabi, se observan los indicios referentes al
seguro, los cuales cubrian perdidas ocasionadas a los viajeros por frecuentes
asaltos a las caravanas que se llevaban acabo. El encargado de estas caravanas
se llamaba Darmatha, que “respondia con su persona, familia y propiedades en
caso de perdidas de los objetos que se hubieran confiado para la venta” * .
También se consideraba en este codigo la indemnizacion por accidentes ocurridos
en el trabajo, estableciéndose organizaciones de ayuda mutua.

El Talmud contemplaba los seguros practicados por los hebreos donde cualquier
pérdida era compensada en especie. Segun Luis Benitez de Lugo “en la Biblia es
donde se encuentra el testimonio mas antiguo del seguro, ya que José, jefe del
pueblo hebreo, ordeno que se almacenara una gran cantidad de granos durante
las épocas de abundancia, para prevenirse en las estaciones de escasez”?

En las leyes de Rodas base fundamental del Derecho Mercantil de Grecia. En una
parte de dichas leyes se habla “de las obligaciones de los cargadores de

Colegio Nacional de Actuarios, Construccion de una Tabla de Mortalidad para el Seguro de Grupo, México,

p: 4
2

1

Benitez de Lugo Reymundo, Luis, Tratado de Seguros. Madrid, Ed, Reus. V.1, p: 15.




contribuir a la indemnizacion de los graves dafios causados en prejuicio comun en

caso de tempestad o rescate de buque apresado por enemigos o piratas” °.

En Roma la base de los seguros da con la compensacion de las perdidas
ocasionadas por los efectos del azar. En las asociaciones militares, se formaba un
fondo comun mediante una cuota de entrada, la cual serviria para pagar
indemnizaciones por accidentes ocurridos durante algun viaje, asi como en caso
de retiro o de fallecimiento para los herederos. Ulpiano, famoso jurisconsulto
romano de principios del siglo Il A.C., fue el primero en elaborar una tabla de
mortalidad, construida con base en las probabilidades de vida a diferentes edades.
Dicha tabla proporcionaba un factor en la determinacion de las primas para cubrir
riesgos de viaje®.

El seguro maritimo fue la primera actividad en la que se desarrollo el seguro y el
documento historico que puede considerarse como la primera poéliza de seguro
maritimo. y se debe al estudioso italiano en materia juridica, Enrico Bensa, En
dicho documento no se habla de primas, ni se menciona el aseguramiento contra
riesgos de la navegacion porque las leyes dogales prohibian la estipulacion de
contratos de seguros, por lo que se dio al contrato la forma de contrato mutuo. Sin
embargo resalta en el documento el espiritu del contrato de aseguramiento, que
es la indemnizacion de una perdida mediante reembolso de dinero.

Durante los siglos XlIl y XIV, comerciantes lombardos y florentinos se habian
posicionado de los mercados y ferias inglesas, y fueron los genoveses los
primeros en ejercer la actividad del seguro, aun sin existir todavia leyes u
ordenanzas que rigieran la actividad.

El primer instrumento juridico que regulo la actividad aseguradora, y
particularmente la maritima, fue la Ordenanza de Barcelona en el afio 1345, Se
fundo sobre la funcion “dedicada a evitar fraudes, dafios, discusiones y debates
que podian tener lugar en dicha ciudad en ocasion de los seguros sobre buques,

mercancias, efectos y bienes” .

Una serie de estatutos y ordenanzas siguieron a la Ordenanza de Barcelona, entre
ellos la Recopilacion de Indias, una especie de codigo redactado para la América
espafiola, que tuvo como objeto la reglamentacion del Derecho maritimo vy
mercante.  Todas estas legislaciones finalmente serian perfeccionadas y
aglomeradas por las Ordenanzas de Bilbao de 1725, las cuales giraban en torno a
los aseguradores, riesgos y seguros de la Carrera de las Indias.

* MInzoni Consorte, Antonio, Crénica de Doscientos afios del Sequro en México, 2007, México, CNSF. p: 6.
* Colegio Nacional de Actuarios, Op. Cit. p 7.
> MiInzoni Consorte, Antonio, Op. Cit. p 7.




1.2 Origenes del seguro en México.

En México antes del periodo colonial, se encuentran entre los mayas y
chichimecas algunos rasgos que pueden considerarse como cierta forma de
seguro al hablarse de indemnizaciones y del pago de deudas.

La Enciclopedia Yucatanense refiere en sus registros que “para los mayas el
credito era el aspecto mas notable de las operaciones mercantiles y pensando que
un crédito descansaba en la absoluta buena fe de los contratantes” ® . Los mayas
no necesitaban documentos escritos, como hoy en dia, y su cédigo era de caracter
oral.

Por otro lado, Bernardo de Alva, en su Historia de los Chichimecas hace referencia
de una prevision en caso de muerte que otorgaria el Rey de Texcoco
Netzahualcoyotl y dice: “siendo este Rey un monarca el cual gastaba gran parte
de sus rentas buscando pobres y meritorios en que emplearlas; cuidaba que los
guerreros inutilizados y aquellos que, de alguna manera, habian sufrido por el
servicio publico, en caso de muerte, a los familiares se les extendiera su socorro”’

Durante el largo periodo de la dominacion espafiola. En la Nueva Espafa se
introdujo la legislacion del pais Ibérico, por lo cual en materia mercantil estuvieron
en vigor las Ordenanzas del Consulado de la Universidad de los Mercaderes de la
Nueva Espafia, confirmadas por el Rey el 24 de julio de 1604, las que aclaraban
que en materia de seguros, cuando llegara a presentarse un siniestro, deberian
regirse por las Ordenanzas de Sevilla.

El seguro en México, como en otros muchos lugares del mundo, habria de nacer
en el mar, y en este caso, en el puerto de Veracruz, ciudad que a fines del siglo
XVIII gozaba de gran prosperidad comercial. Fue en el afio de 1789, cuando “se
constituyo la primera compafia de seguros en ese puerto, que se denominé
Compaiiia de seguros Maritimos de Nueva Espafia con el propésito de cubrir los
riesgos los riesgos de los que se denominaba en Espafia como La Carrera de las

Indias” 8.

Antonio Minzoni afirma que tanto el inicio como el final del siglo XIX marcaron dos
momentos significativos para el seguro mexicano: fueron el establecimiento de la
segunda institucion de seguros (1802) y a noventa afios de esa fecha, la primera
Ley del seguro. El 16 de mayo de 1854, durante el periodo de Santana, aparecio
el Codigo de Comercio de México, conocido como el Cédigo de Lares. De acuerdo
con lo dispuesto en este ordenamiento, las poélizas de seguro terrestre, privadas o
solemnes, debian contener determinados datos y no debian exceder el valor en el
punto que fueran destinados.

® idem, p: 8.
" Idem, p: 8.
®fdem, p: 12.



Durante el periodo de Maximiliano de Hamsburgo, se dio el establecimiento de la
compafiia de seguros mutuos contra incendio La Previsora®., que tenia por objeto
indemnizar a los socios asegurados de los dafios causados por la realizacion de
los peligros del fuego de las cosas que hayan hecho asegurar.

El 7 de febrero de 1865 se establecid La Bienhechora, compafia de seguros
mutuos sobre vida, duraria cincuenta afios abarcando los ramos de asociacion de
supervivencia de los socios y asociacion de muerte de los mismos. Por otro lado la
compafia El Porvenir estaba autorizada a contratar seguros de vida de todo tipo,
sin restriccion alguna, incluyendo polizas de supervivencia con anualidades.

Durante el gobierno de Porfirio Diaz, la actividad econdémica en México se
fortalecidé y requirio de la proteccion de los seguros, que en esta época eran
operados por sucursales de compafiias de seguros extranjeras. Surgen durante
este periodo las empresas de seguros como: El porvenir, Compafia de Seguros
de sobre la Vida, y La Mexicana, Compafiia de Seguros Mutuos contra Incendio™®.
Asi mismo, se comenzé a ver la necesidad de reglamentar la actividad
aseguradora, ejercida en un régimen de completa libertad como ya ocurria en
otros paises, y en particular en aquellos paises sedes de las compafias. De ahi
surgid la necesidad de expedir la primera Ley sobre Compafiias de Seguros en
México el 16 de diciembre de 1892.

Se trata por lo tanto de la primera reglamentacion por medio de la cual se
empieza a dar los lineamientos legales a las instituciones de seguros locales y
extranjeras que operaban en el pais. También se le conoci6 como la Ley del
Timbre™, porque las operaciones que realizaron quedaron sujetas al impuesto del
timbre y cuyo propésito era garantizar los intereses de las personas que
contrataban los servicios de los seguros. De esta manera el estado mexicano
decidio6 intervenir en los negocios de las compaiiias para con los asegurados.

En 1931 se modifico la Ley general de Seguros de 1926, con lo cual se propuso
qgue las compairiias extranjeras que habian predominado a principios de siglo, de
seguros sobre la vida que operaban en el pais, se constituyeran en nacionales,
funcionando bajo las leyes mexicanas, y fueran administradas en su mayoria por
mexicanos y que fueran una mayoria absoluta del cincuenta y un por ciento del
capital social de las mismas, y con un plazo no mayor a un afio para constituirse
en comparfias mexicanas.

El desarrollo de la actividad aseguradora en nuestro pais, ya habia pasado por
tres etapas previas: libertad completa de trabajo en el pais; inicio del control de la

97 .

Idem, p: 22.
*®Minzoni Consorte, Antonio, Siglo y Medio de Supervision del Seguro en México, 2007, México, CNSF. 12,
“Minzoni Consorte, Antonio, Idem. p: 64.




operacion por el Gobierno Mexicano; control total; y como cuarta etapa, la
mexicanizacion de la operacion del seguro.

En 1934 surge el Reglamento del seguro de grupo, con el cual se lanza al
mercado una nueva modalidad de seguros llamada “Seguro Colectivo”, cuyas
caracteristicas eran las mismas del seguro individual pero con la diferencia que se
contrataba por grupos homogéneos de personas en el mismo trabajo, ocupacion,
profesion, etc., pero conservando la pdliza su individualidad.

La ley general de instituciones de seguros y la ley del contrato de seguros
promulgadas en 1935, significaron la primera un cambio completo de la legislacion
sobre materia de seguros y la segunda garantias al publico en general. Por
primera vez la ley define lo que debe entenderse por instituciones nacionales,
constituidas con intervencion del Estado Federal, bien que esté suscriba la
mayoria del capital o que conserve el derecho de nombrar a sus miembros.

El periodo de 1937 a 1954 fue sumamente feértil en lo referente a la formacién de
nuevas compafiias de seguros y de reaseguros, de tal manera que a dos afios de
haberse iniciado la mexicanizacion del seguro, México contaba con una industria
aseguradora local y se desarrollaba conforme lo exigian las nuevas condiciones
del pais.

El periodo de 1955 a 1971 se definid particularmente por un modelo de desarrollo
estabilizador, fecha en la que se promulgé el Reglamento de agentes de Seguros
mediante el cual se reglamentaba la actividad del vendedor de seguros,
otorgandole facultades expresas para expedir coberturas, modificarlas mediante
endosos, recibir avisos y emitir recibos. Ademas, establecia que los agentes no
podrian ceder sus comisiones ni total ni parcialmente y que “en los ramos de vida,
accidentes y enfermedades solo se concederia autorizacion para operar con una
sola compaiiia” *.

La economia mexicana durante el periodo de 1970 a 1988 paso del desarrollo
estabilizador de los setentas, a un estancamiento con inflacion en los ochenta,
para hacer frente a la situacion inflacionaria imperante durante varios afos, las
aseguradoras lanzaron al mercado nuevos productos de vida, ofreciendo seguros
con inversion y en los seguros de no vida, protecciones adicionales a las
contratadas inicialmente (pdliza de seguros multiple para empresas), con el objeto
de hacer frentes a eventos desfavorables.

1.3 Concepto del seguro de vida.
El seguro es un instrumento financiero por el cual se otorga una suma asegurada

en caso de fallecimiento, invalidez o supervivencia. En otras palabras, la
aseguradora pagara a los beneficiarios la suma asegurada en caso de invalidez,

2Minzoni Consorte, Antonio, Op. Cit. p: 94.



supervivencia o muerte del asegurado, de acuerdo a las condiciones contratadas,
siendo requisito fundamental que la péliza*® se encuentre en vigor.

El seguro de vida es uno de los tipos del seguro de personas en el que el pago por
el asegurador de la cantidad estipulada en el contrato se hace depender del
fallecimiento o supervivencia del asegurado en un momento dado. El seguro en
términos generales puede ser analizado desde diversos puntos de vista, y que a
continuacion se mencionan:

e Se puede destacar el principio de solidaridad humana al considerarse como
tal la instituciéon que garantiza una compensacion al afectado por un riesgo,
mediante el reparto del dafio entre un numero determinado de personas
amenazadas por el mismo riesgo.

e Otro enfoque se refiere al principio de contraprestacién al decir que el
seguro es una operacion en virtud de la cual, una parte (el asegurado) se
hace acreedor mediante el pago de una remuneraciéon (la prima), de una
prestacion que habria de satisfacerle la otra parte (el asegurador) en caso
de que se produzca un siniestro.

e También se puede analizar al seguro desde el punto de vista social a través
de la integracion de masas para el apoyo de los intereses individuales.

e Matematico por la relacion numérica que resulta de la transformacion de un
valor eventual en un valor cierto. Y por ultimo de costo como resultado de
utilizar el medio mas eficiente para satisfacer una necesidad eventual.

Desde el punto de vista general, se puede definir al seguro como “una
actividad econémico-financiera que presta el servicio de trasformar los riesgos
de diversa naturaleza, a que estan sometidos los patrimonios, en un gasto
periodico presupuestable, que puede ser soportado facilmente por cada unidad
patrimonial” **.

De esta definicion se desprenden las caracteristicas esenciales del seguro,
como brindar una actividad de servicio al asegurador, tener un marcado acento
financiero y econémico porque se percibe un precio (prima) y porque su
contraprestacion consiste en una masa monetaria (indemnizacién), y
finalmente porque se trasforma el riesgo en pagos periddicos presupuestables.

*para mayor detalle de los elementos que conforman una péliza, contratos, coberturas, formas de pagos,
reclamos y siniestros, consultar el anexo de este capitulo.
YGuardiola Lozano, Antonio, Manual de introduccion al seguro, Madrid, Ed, MAPFRE, S.A., p: 13.



1.4 Tipos de seguros de vida.
Vida Individual

Es aquel seguro que contrata una persona fisica con la finalidad de cubrirse o
cubrir a sus beneficiarios, de alguna eventualidad como fallecimiento, invalidez,
supervivencia o pérdidas orgénicas, principalmente.

Vida Grupo.

Es aquel seguro que el contratante solicita, sin necesidad de examen meédico
obligatorio, sobre la vida de un grupo asegurable constituido, por lo menos, del
75% de los miembros que lo formen, siempre que ese 75% no sea inferior a:

e 10 personas en el caso de que sean empleados u obreros de un mismo
patron o empresa, los grupos formados por una misma clase en razon de
su actividad o lugar de trabajo, que presten sus servicios a ese mismo
patron o empresa.

« O de 25 personas en el caso de que se trate de:

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

o Los cuerpos del ejército, de las policias o de los bomberos, asi como
las unidades regulares de los mismos.

o Las agrupaciones legalmente constituidas y que por la clase de
trabajo u ocupacion de sus miembros, constituyan grupos
asegurables.

Se cubren principalmente los siguientes riesgos: fallecimiento, invalidez,
supervivencia y pérdidas organicas.

Vida Colectivo.

Es aquel seguro que el contratante solicita, sobre la vida de un grupo asegurable
constituido, que no cumpla con una caracteristica de los parametros de
clasificacién establecidos en el Reglamento del seguro de grupo. Se consideran
en los seguros colectivos, las modalidades de Tradicional, Tradicional — Inversion
y flexibles, incluyéndose ademas los seguros de Cuenta Ahorristas, Deudores y
Trabajadores del Estado.

« Cuenta — Ahorristas.- Son los seguros, que las instituciones bancarias
ofrecen a sus clientes que tienen una cuenta de ahorro o de inversion.



o Deudores.- Son los seguros que las instituciones contratan para garantizar
el pago de sus saldos insoluto, en caso de fallecimiento del deudor.
Trabajadores del Estado.- son los seguro que contrata el Gobierno Federal,
entidades de la administracién publica paraestatal, gobiernos estatales o
municipales en cualquiera de sus modalidades, para proteger la vida de sus
empleados durante el tiempo que éstos desempefien un cargo publico .

Temporales

Cundo se encuentra en el proceso de formacién de capital y bienes para la familia,
seguramente estara pensando en como protegerse durante el periodo en el que
logra liberar algunas deudas, por ejemplo: el pago de una hipoteca, de un auto.

De tal manera que si llega a faltar el asegurado, las deudas se salden y su familia
quede protegida, obteniendo una indemnizacion econdémica que les permita
mantener el nivel de vida al que estan acostumbrados.

Le otorga proteccion por “un plazo determinado, que puede ser 1, 5, 10, 15 6 20
afios, considerando que si la muerte ocurre dentro del plazo contratado, el seguro
paga a sus beneficiarios la suma asegurada contratada” *°.

Se puede elegir la opcion de temporal a edad alcanzada 65; edad hasta la que
usted estara protegido.

La ventaja de los planes temporales es que tienen costos accesibles y al terminar
el plazo, si se desea puede contratar otro seguro por un plazo igual al
originalmente contratado.

Totales

Para aquellas personas que desean estar aseguradas para siempre, existen los
seguros vitalicios, los cuales lo protegeran mientras se viva.

Ordinario de Vida o Vida Entera.

El estar asegurado de por vida es una necesidad, pero para algunas personas les
puede resultar poco practico el pago de primas por todo el tiempo de cobertura del
seguro, por lo que se ofrecen planes con pagos limitados, esto quiere decir que si
se desea estar asegurado de por vida y desea pagar en un plazo donde la
productividad es mayor, se puede elegir plazos de pago entre 5, 10, 15 6 20 afios
o también puede decidir pagar el seguro anualmente hasta que se cumplan los 65
afos.

Capitalizables
Lograr la proteccion de la familia y la tranquilidad personal es posible con los

>Metlife, Condiciones generales seguro de vida, México, p;5.



planes capitalizables® que le ofrecen proteccién y ahorro en un mismo producto,
para aquellos que desean estar asegurados y ademas contar con un ahorro.

Ademas de que la familia estara protegida en el periodo elegido por la suma
asegurada en caso de gue se fallezca, también se podra contar con dicha suma si
llega con vida al final del periodo. Se puede contar con diferentes plazos que se
pueden elegir de acuerdo a las propias necesidades. Capitalizables 10, 15 6 20
afos, ademas del capitalizable a edad alcanzada 65 afos.

Inversién

Es aquel que siendo un plan tradicional tiene asociado un Fondo de Inversion que
generalmente se constituye por el vencimiento de dotales a corto plazo y los
dividendos que se dejan en administracion en la compafia.

Seguros Flexibles

Son planes que ofrecen una cobertura cuando menos por fallecimiento y se
caracterizan por la flexibilidad en su manejo administrativo. Sus valores se
calculan mensualmente y se constituyen como las primas pagadas tanto de sus
coberturas como de la prima de inversion, a éstas se le van cargando los costos
de las coberturas y los gastos de administracion del seguro, abonandose los
intereses generados por la inversién de la reserva y el fondo de dividendos en
administracion, en su caso. En estos planes se pueden hacer retiros parciales.

Seguro Familiar

Es un seguro individual en el que una pdliza incluye como asegurado cuando
menos a dos miembros de la misma familia con una cobertura basica. Este seguro
también puede existir en las modalidades antes presentadas. No debe
considerarse dentro de esta definicibn la cobertura Conyugal, ya que esta
corresponde a un beneficio adicional.

1.5 El microseguro de vida.

Son definidos como “la proteccion de las personas de bajos ingresos contra
peligros especificos a cambio de pagos especiales regulares proporcionales a la
probabilidad, el costo del riesgo involucrado y de su poder adquisitivo™’. No estan
limitados ni a un producto ni a una linea de productos especificos, tampoco esta
limitado a una aseguradora en especifico.

El microseguro es la cobertura a un segmento especifico de mercado, es decir, a
personas de bajos ingresos, por que esta orientado a disminuir el riesgo®® de la

167,

Idem, p. 6.
7 Serqueira A. Francisco, Microseguros: una necesidad, un desafié, una oportunidad, México, Sep. 2007
18 Es la posibilidad de que la persona o bien asegurado sufra el siniestro previsto en las condiciones de la
poliza.




ocurrencia de eventos que se reflejen en grandes perdidas materiales, en los
grupos de bajos ingresos.

En su funcién social, juega un rol de instrumento para el combate contra la
pobreza, porque el microseguro combina elementos técnicos y econdmicos del
seguro tradicional que ha operado en nuestro pais.

Los factores que caracterizan a los microseguros son los siguientes:

e Son lo mas incluyentes posible, porque estan dirigidos a disminuir los
riesgos de la poblacion de bajos ingresos.

e Primas a pagar accesibles en bajas cantidades, pero con alta frecuencia.

e Beneficios de bajos montos de suma asegurada, pero con coberturas
adecuadas a los riesgos.

e Integracion de la cobertura en funcion del riesgo asegurable mas importante
(fallecimiento).

e Reglas y restricciones claras bien definidas

e Documentacion y requisitos para reclamos sencillos, hay facil acceso al
proceso de solicitud de los beneficios.

e Estrategias explicitas para vencer la desconfianza de los clientes ante la
imagen del seguro.

e Educacion y divulgacion de informacion adaptada a los distintos clientes.

Del lado del productor (aseguradora), los microseguros representan los siguientes
puntos en consideracion:

e Requieren una nueva manera de pensar y revisar los actuales modelos de

negocios. Se considera un area de negocio con impacto social.

Fortalecer entre la poblacion el concepto del seguro para generar una

“Cultura del Seguro” y su esencia tradicional de solidaridad y mutualidad.

e Contribuir y fortalecer la importancia del ahorro interno.

e Complementar en vez de desplazar mecanismos ya existentes, tales como
microahorros, microcréditos y esquemas de seguridad social.

e Conformar una herramienta adicional en el disefio de mejores sistemas de
seguridad social, especialmente para el sector informal de la economia.

En resumen, volumen de ventas es la clave en el negocio de los microseguros, es
decir; generar volumen en las ventas pero con eficiencia operativa y con un amplio
uso de tecnologia (sistemas), es un factor critico de éxito y que tiene que venir
acompafiado de buena atencion al publico, educacién sobre el concepto y
beneficios de los seguros.

Ejes centrales de anélisis.

Los microseguros no le reducen al cliente la exposicion al riesgo sino el impacto
en términos de grandes perdidas econdmicas que los siniestros le pueden causar
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a un cliente o familia cuyo patrimonio e ingresos son limitados o irregulares. Los
ejes de analisis son los siguientes:

Clientes potenciales, la importancia de que los distintos proveedores de
seguros identifiquen a su cliente objetivo por género, edad, nivel de
ingresos, etc., dentro de la diversidad del mercado pueden ser:

0 Individuos

o Familias

o Grupos

o Microempresarios

Redisefio de los productos, la complejidad en su disefio y altos costos de
produccion desfavorecen la simplicidad del producto un facil acceso y bajos
precios para cada cliente.

Rentabilidad, dependera de la eficiencia operativa y estructura de costos
del proveedor, ante la necesidad de productos con alta aceptacion y mayor
competencia.

Canales de distribucién, tiene por objetivo establecer alianzas y redes con
otras aseguradoras para ampliar la fuente de los ingresos y lograr
economias de escala’, a través de:

0 Nuevos clientes pero también fortalecer la relacion post-venta.

o Capacitacién de los agentes de venta, para poder explicar facil la
funcion del seguro y los distintos productos.

0 Sensibilidad ante las necesidades y realidades de los clientes
potenciales.

o0 Canales alternos de distribucion

o Amplio uso de la tecnologia

o Mayor uso de “Call Centers” %

Eficiencia operativa, se tiene que delimitar bien los procesos para cada
etapa con seguimiento cercano y estricto de los costos, la reduccion de
costos es mas probable en los costos administrativos.

Eficiencia tecnologica, trabajar con sistemas informaticos y de redes en
algunas areas operativas como procesamiento de informacién de la cartera
de asegurados, contribuyen a lograr mayor eficiencia, economias de escala
y mejoras en costos.

9 Proceso mediante el cual los costos unitarios de produccién disminuyen al aumentar la cantidad de
unidades producidas.

20 . . . . o .

Es una unidad funcional dentro de la empresa (o bien una empresa en si misma) disefiada para manejar
grandes volimenes de llamadas telefonicas entrantes y salientes desde y hacia sus clientes, con el propésito de
dar soporte a las operaciones cotidianas de la entidad.
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Ademas de los puntos mencionados, tenemos que esperar un mayor acceso a
servicios financieros, que permitan combinar mecanismos de ahorro, crédito y
seguros.

Para finalizar, el microseguro tiene como expectativa en el horizonte de
planeacién, llegar a las personas directamente de manera mas facil y reducir la
gran desinformacion sobre el mecanismo y las ventajas del seguro. La creatividad
en el disefio de los productos enfocada a reducir los costos y el mayor uso de la
tecnologia son claves para lograr una eficiencia operativa que nos permita
alcanzar economias de escala.

1.6 La promotoria de seguros.

La podemos definir como una persona 0 empresa que actia como intermediario
entre un comprador y un vendedor. Actia como agente de una aseguradora y no
toma ninguna posicion propia durante la negociacion, sino que representa los
productos y servicios de la marca representados por la compafiia de seguros.

Promotoria B

Promotoria A Aseguradora Promotoria C

Promotoria D

La empresa aseguradora para poder comercializar sus productos, como primera
opcién puede establecer un sistema de agencias o promotorias de distribucién que

Fuente: promotoria de seguros KC.
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contraten de manera independiente a los agentes de ventas, que se encarguen de
desplazar los productos financieros.

Una promotoria es una empresa fisica o moral, que ejerce sus actividades con
independencia econdmica y administrativa de la casa matriz. Su funcion consiste
en distribuir los productos de un tercero (aseguradora), el cual se conoce como
casa matriz, por tal razén y por las ventajas que se representa, la promotoria de
seguros se considera un importante instrumento de desarrollo y crecimiento
empresarial.

La diferencia basica entre promotoria de seguros y un agente de ventas de
seguros, es que la primera cuenta con un local fisico con instalaciones para
distribuir los procesos operativos que se originan de la intermediacion del seguro.
Por su parte los agentes son personas fisicas que visitan a los potenciales clientes
y tienen firmado un contrato mercantil que los liga a la promotoria.

Las caracteristicas mas importantes de una promotoria de seguros son las
siguientes:

e Normalmente pueden distribuir productos de diferentes clases y marcas,
aun en el caso de que exista un contrato de exclusividad con la empresa
aseguradora, el agente puede obtener un mayor ingreso trabajando con
productos de varias compafias, las cuales inclusive pueden ofrecer
productos similares.

e Otra caracteristica de los agentes de ventas es que cobran una comision
por los seguros vendidos (produccion ingresada). La facturacion de las
ventas es efectuada directamente por la promotoria hacia la aseguradora,
mientras que el agente solo registra y declara contablemente sus ingresos
por comisiones retenidos por la promotoria.

e En general no mantienen inventarios, una de sus funciones es colocar
solicitudes, ademas de efectuar la cobranza y remitir los pagos de las
primas a la aseguradora. En nuestro proyecto se mantiene un lote de
polizas como inventario, para poder llevar un control de los negocios con
los que cuenta la cartera de la promotoria.

Este esquema de funcionamiento a base de promotorias representa una buena
opcion para muchas comparfias aseguradoras, es aqui en donde tiene cavidad
nuestro proyecto y una justificaciéon econdémica, ya que ayuda a la aseguradora en
el sentido de no implicar, la inversion de una cantidad significativa en gastos fijos
ni costos adicionales por la inversién en instalaciones o construcciones. Ademas,
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la comisién representa un costo variable de ventas de todo el esquema de
seguros, lo que genera bajo riesgo en cuanto al apalancamiento operativo®.

Esta estrategia de comisiones mercantil “es utilizada con éxito por muchas
empresas del sector asegurador y muchas distribuidoras de refacciones de
automaviles, equipos de computo, productos médicos, quimicos, etc.” %.

La estructura legal se basa, como ya vimos, en un contrato firmado entre el agente
y la promotoria. Este convenio puede incluir clausulas en las que se especifique
gue los todos los gastos que efectué el comisionista y que sean necesarios para la
obtencion de la venta, seran absorbidos por el mismo agente.

Algunas promotorias de seguros acostumbran contratar a sus comisionistas como
si fueran empleados, sujetos a un salario variable, lo cual les permite obtener una
mayor fidelidad laboral debido a que se les otorga prestaciones laborales (IMSS,
SAR, INFONAVIT, aguinaldo, etc.), que de otra manera no les corresponderian
por estar registrados como personas fisicas con actividad empresarial.

La promotoria debe de llevar un control contable de las ventas, costos y gastos de
operacion, con el fin de calcular las comisiones de cada agente, los estimulos o
premios por metas de ventas, compensaciones, informacion estadistica de
caracter administrativo, asi como otros datos de relevancia. La seleccion de un
adecuado programa de computo es primordial para un eficiente desempefio de los
sistemas de informacién contable y administrativo.

1.7 Apertura de la empresa de seguros.

La experiencia en el giro y ademas la intencién de ofrecer una gama mas variada
de productos a los clientes, hace que los agentes busquen su autonomia. Este
deseo se concreta en la conformacion de una promotoria propia, logrando con
esto vender seguros de varias compafias y ofrecer mayores alternativas a los
clientas potenciales.

Para empezar tenemos que sefialar que un negocio, para que exista como tal,
realiza cotidianamente actos de comercio, entendiéndose éstos como una gama
infinita de posibilidades de compra-venta, las cuales se encuentran establecidas y
reguladas por el Cddigo de comercio.

?!Grado en que se incurre en costos fijos al operar una empresa. El analisis del punto de equilibrio se utiliza
para estimar el grado en que se emplea el apalancamiento operativo.

’Martines castillo, Aureliano, “Consolidacién de estados financieros” Ed. McGraw Hill, México, 2001, p:7

14



Una vez que se han sefialado los conceptos que la legislacién mercantil considera
como actos de comercio, es conveniente conocer lo que el Codigo Fiscal de la
Federacion define como actividades empresariales, como las comerciales,
industriales, agricolas, ganaderas, de pesca y las silvicolas. Se considera una
empresa para efectos fiscales a la persona fisica o moral que realice las
actividades antes mencionadas.

Personas fisicas

El Cddigo Civil en Materia Federal sefiala que la capacidad juridica de las
personas fisicas se adquiere por el nacimiento y se pierde por la muerte y que el
mayor de edad tiene facultad para disponer libremente de su persona y bienes,
salvo las limitaciones que establece la ley.

De acuerdo con lo anterior, podemos establecer que cualquier persona fisica que
legalmente pueda obligarse a contraer responsabilidades y tener derechos puede
con libertad establecerse como empresario, es decir, crear su propia empresa.

No obstante lo anterior, hay que sefalar que cuando la persona fisica se obliga,
su responsabilidad es tal que incluso puede comprometer el patrimonio familiar, ya
gue no existe minimo ni maximo legal para adquirir tales obligaciones.

Personas morales

Son aquellas que estan reguladas por la Ley general de Sociedades Mercantiles %
las que prevé la Ley General de Sociedades Cooperativas y otras que aparecen
en el Codigo Civil para el Distrito Federal y cada uno de los codigos civiles de las
entidades federativas.

Para nuestro caso en particular es conveniente utilizar la figura juridica de la
sociedad mercantil, con el cual se obtiene un amplio margen de movimiento y
libertad para lograr el 6ptimo funcionamiento de nuestra empresa de seguros.

Promotoria como sociedad mercantil.
De las previstas en la Ley general de Sociedades mercantiles, todas las

sociedades se constituyen ante notario y en la misma formase hace constar sus
modificaciones. La escritura constitutiva de una sociedad debe tener:

2% Las sociedades a que hace referencia dicha ley son las siguientes: Sociedad Anénima (S.A.), Sociedad en
Nombre Colectivo (S.N.C), Sociedad en Comandita Simple (S.N.S), Sociedad de Responsabilidad Limitada
(S.R.L.), Sociedad en Comandita por Acciones (S.C.A.) y Sociedad Cooperativa (S.C.).
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e Los nombres, nacionalidades y domicilio de las personas fisicas 0 morales

gue constituyan la sociedad.

El objeto de la sociedad.

La raz6n social o denominacién

Su duracion

El importe del capital social.

La expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes: el

valor atribuido a éstos y el criterio seguido para su valorizacion.

e Cuando el capital sea variable, asi se expresara indicandose el minimo que
se fije.

e El domicilio de la sociedad.

¢ La manera conforme a la cual ha de administrar la sociedad y las facultades
de los administradores.

e El nombramiento de los administradores y la designacion de los que han de
llevar la firma social.

e La manera de ejercer la distribucién de las utilidades y pérdidas entre los
miembros de la sociedad.

e El importe del fondo de reserva.

e Los casos en los que la sociedad ha de disolverse con anticipacion.

e Las base para practicar la liquidacion de la sociedad.

Todos los requisitos anteriores y las demas reglas que se establecen en la
escritura sobre la organizacion y funcionamiento de la sociedad, constituyen los
estatutos de la misma. La propia Ley General de Sociedades Mercantiles
establece con toda precision para cada sociedad, las reglas que deben acatar en
relacion con sus asambleas ordinarias y extraordinarias de socios o accionistas,
asi como obligaciones y responsabilidades del consejo de administracion,
administrador, comisario, entre otros.

Requisitos parala apertura.

El establecimiento o constitucion de un negocio o empresa requiere el
cumplimiento de ciertos requisitos y tramites legales ante las autoridades
gubernamentales, privadas y sociales. A continuacion se enumera algunas
dependencias a las que debera acudirse y los tramites que deben realizarse:

a) Secretaria de Relaciones Exteriores.
Por medio de la Direccion General de Permisos, articulo 27 constitucional,
autoriza la constitucion de una sociedad. Aqui se resuelve si la
denominacion o razon social no esta registrada con anterioridad y autoriza |
a determinacion del objeto social.

b) Notario Publico y Registro Publico de Comercio.
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d)

f)

9)

La constitucion de la sociedad se formaliza mediante un contrato social
denominado escritura constitutiva, que establece los requisitos y reglas de
funcionamiento y que entre otros debera contener los siguientes estatutos:

Datos generales de los socios

Objeto social

Razon social

Duracion de la sociedad

Importe del capital social

Domicilio social

Organo de administracion

Vigilancia

Bases para la liquidaciéon

Inscripcion en el Registro Publico de Comercio.

Secretaria de Hacienda y Crédito publico.

Dentro del mes siguiente deberan solicitar su inscripcion en el Registro
Federal de Contribuyentes (R.F.C.), mediante el cual se identifica la
organizacion ante la autoridad fiscal.

Oficinas estatales.

Para iniciar el funcionamiento de las actividades se requiere de la licencia
de funcionamiento expedida por la delegacion politica correspondiente al
domicilio del negocio. Esta licencia es la declaraciéon de apertura para el
inicio de actividades y deberd mantenerse a la vista.

Instituto Mexicano del Seguro Social.

Tanto el patron como los trabajadores deben inscribirse en el Instituto
Mexicano del seguro social (IMSS), dentro de un plazo no mayor de cinco
dias de iniciadas las actividades. A la empresa se le clasificard de acuerdo
con el Reglamento de Clasificacion de Empresas y denominacion del Grado
de Riesgo de Trabajo, base para fijar las cuotas que se deberan cubrir.

Banca Comercial.

En el banco seleccionado se abre la cuenta de cheques y se recurre a
pagar todo tipo de impuestos federales (ISR, IVA, IETU, IMPAC), locales
(Dos por ciento de némina, predio, tenencias), servicios (electricidad, agua,
teléfonos), pagos de cuotas al seguro social y se presentan las
declaraciones de impuestos mensuales, aun cuando no se haya generado

pago.

Sistemas de Informacion Empresarial

De acuerdo con la Ley de Camaras empresariales y sus Confederaciones,
todo negocio debe registrase en el Sistema Empresarial mexicano (SIEM),
con lo cual se podria aumentar las ventas, y posibles proveedores.
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h) Sindicatos.

El patron puede inscribirse en la Asociacion Mexicana de Promotores de
Seguros, para tener contacto con otros duefios de promotorias de seguros,
y compartir sus estrategias de ventas, expectativas del mercado, etc.

Secretaria del Trabajo y Prevision Social

Toda empresa debe cumplir con el Reglamento Federal de Higiene,
Seguridad y Medio Ambiente de Trabajo, en especifico con el cumplimiento
de las normas de seguridad.

En resumen, para dar inicio con las operaciones de nuestra empresa es
importante considerar todos estos requisitos legales, fiscales y sociales, asi como
las cantidades monetarias a desembolsar, para cumplir con estos lineamientos.

1.8 Marco legal.

Existen en nuestro pais diferentes instituciones, leyes, codigos y reglamentaciones
de carcter federal, que se han establecido y desarrollado en el campo de accion y
de las relaciones que se originan entre las empresas aseguradoras y los
asegurados, y que conforma su fundamento legal®®, que a continuacién se
describe:

Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.

Prohibe a toda persona fisica o moral distinta a las sefialadas y autorizadas
por esta ley, la practica de cualquier operacion activa de seguros en
territorio mexicano. Se considera que se realiza una operaciéon activa de
seguros cuando, en caso de que se presente un acontecimiento futuro,
previsto por las partes, una persona se obliga a resarcir de manera directa o
indirecta a pagar una suma de dinero.

Ley General de Titulos y Operaciones.

Da la autorizacion a las instituciones de seguros para practicar operaciones
de vida, también podran ser fiduciarias en el caso de fideicomisos en que se
afecten recursos relacionados con primas de antigiedad, fondos
individuales de pensiones, rentas vitalicias, dividendos y sumas aseguradas
con la administracion de reservas para fondos de pensiones o jubilaciones
del personal, complementarias a las que establecen las leyes sobre
seguridad social y de primas de antigliedad.

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP).
Concede la autorizacidon para organizarse y funcionar a una empresa como
institucion o sociedad mutualista de seguros.

24 Manuel L6pez Olguin, Sistema Financiero Mexicano e Internacional, UNAM, 2005, México.
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e Comision Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF).
Institucion que autoriza a un agente de seguros a brindar sus servicios en el
mercado asegurador. También regula la emision de titulos de crédito en
moneda nacional o extranjera.

e Comision Nacional Bancaria y de Valores (CNBV).
Regula la operacion de valores provenientes del sector asegurador en los
términos de las disposiciones de la Ley del Mercado de Valores, asi como
la emisién de documentos que otorguen a sus titulares los derechos de
créedito.

e La Comision Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros (CONDUSEF)
Es un Organismo Publico Descentralizado, cuyo objeto es promover,
asesorar, proteger y defender los derechos e intereses de las personas que
utilizan o contratan un producto o servicio financiero ofrecido por las
Instituciones Financieras que operan dentro del territorio nacional, asi
como también crear y fomentar entre los usuarios una cultura adecuada
respecto de las operaciones y servicios financieros.

1.9 Expectativas del mercado asegurador.

Durante el afio 2000, las primas captadas por el sector asegurador®® en su
totalidad ascendian a 104,968 millones de pesos; al final del 2007 esta cifra se
ubicé en 176, 154,000 pesos. Comparando con el 2000 el cierre del 2007 reporta
un incremento porcentual del 67.82 por ciento.

Porcentaje
Afios Primas Totales Variacion
2000 104,968,587
2001 105,317,742 0.33
2002 124,911,313 18.60
2003 118,865,827 -4.84
2004 138,588,998 16.59
2005 140,208,222 1.17
2006 165,431,175 17.99
2007 176,154,036 6.48

Fuente: Anuario Estadistico de Seguros y Fianzas 2007.

En la grafica se puede apreciar que el crecimiento no sigue una tendencia
sostenida. El afio que se registr6 un mayor crecimiento fue en 2002, cuando el
sector crecio 18 por ciento respecto del afio anterior.

25 « Anuario Mexicano de Seguros y Fianzas 2006-2007”, México, 2007
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Fuente: Anuario Estadistico de Seguros y Fianzas 2006-2007.

En resumen, el mercado asegurador conformado por vida, pensiones, accidentes
personales y dafios, ha presentado en términos generales una tendencia de
crecimiento influida en gran medida por las condiciones macroeconémicas
estables como el PIB y la inflacion, situacion que se analizard mas a detalle en el
siguiente capitulo del presente trabajo.
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Capitulo 2 Estudio de mercado.

El estudio de mercado tiene como finalidad cuantificar el numero de individuos,
empresas y otras entidades econOmicas generadoras de una demanda que
justifique la puesta en marcha de un determinado proyecto enfocado a producir
ciertos bienes o servicios, sus caracteristicas especificas y el precio que los
consumidores estan dispuestos a pagar, Sirve de base para decidir si se lleva
adelante o no la idea de la inversion, pero ademas, proporciona informacion para
investigaciones posteriores.

2.1 Definicién del producto.

De la gran variedad de productos que existen en el mercado sobre seguros de
vida, para nuestro presente estudio utilizaremos el Provida Met 99 de la
aseguradora Metlife México, S. A. por considerarlo como el mas completo sobre
coberturas del sector asegurador mexicano.

En el Manual del agente®®, tomo 1 de Metlife México define al seguro de vida
Prévida Met 99 como “un producto dirigido a cubrir las necesidades de proteccion
de los asegurados y sus familias, ofreciendo una gama de beneficios adicionales,
contribuyendo a preservar la estabilidad econdmica de la familia del asegurado,
ante el fallecimiento del mismo”, a través de un Seguro de Vida Individual, que
permite mantener actualizado el valor de la suma asegurada, de acuerdo a las
posibilidades econdmicas del asegurado.

A continuacién se detallan las caracteristicas especificas del Prévida Met 9927, por
las cuales se distingue en el mercado y que son:

e Un seguro de vida individual que contrata el cliente de forma voluntaria.

e Es un seguro que protege a la familia del asegurado contra el desequilibrio
econdmico que puede causar la muerte, o la incapacidad del mismo.

e Es un seguro vitalicio, es decir, el plazo del seguro es para toda la vida, y
se comercializa en pesos.

e Es un seguro que permite extender la proteccion a la familia del asegurado
titular con la contratacion de beneficios adicionales.

e Es un seguro que constituye un fondo de reserva (con las primas de los
beneficios y las primas excedentes, menos el costo del seguro). Este fondo
de reserva se capitaliza y mientras sea suficiente, puede mantener la pdliza
en vigor sin primas de primas.

e Se puede disponer del fondo de reserva mediante retiros parciales o
totales.

%6 Metlife México, Manual del agente tomo 1: Productos, 2007, México, p: 1.
%" [dem, p: 2.
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Pagara a los beneficiarios del asegurado el importe de la suma asegurada
por fallecimiento que se determine en el contrato.

Y durante la vigencia de la pdliza, el asegurado puede solicitar la
modificacion de: la forma de pago, el importe de las primas y el plazo del
seguro.

Desde el punto de vista de nuestro andlisis de mercado, el seguro de vida Prévida
Met 99 va dirigido:

A todos aquellos que necesiten proteccidn a bajo costo y con facilidades en
el de pago de las primas.

A todas aquellas personas que desean que su seguro se vaya actualizando
de acuerdo a su crecimiento personal y al nivel de ingresos.

Y a las personas que desean hacer un ahorro a través de los afos.

Las ventajas competitivas que presenta el seguro de vida Prévida Met 992, son
las siguientes:

Es un seguro flexible que se adapta a las necesidades de proteccion y
posibilidades econémicas de los asegurados.

Otorga en forma automatica una proteccion provisional por fallecimiento por
la suma asegurada solicitada por beneficio basico, desde el momento de
firmar la solicitud y hasta la emision de la pdliza, no excediendo 90 dias.
Otorga una indemnizacion adicional por el equivalente a las primas de
riesgo pagadas, al ocurrir el fallecimiento del asegurado durante los
primeros 5 afos de vigencia de la poliza.

Otorga un anticipo del 30% de la suma asegurada al diagnosticarse alguna
enfermedad en fase Terminal al asegurado titular.

Descuento de 2 y 3 afios en las primas a los asegurados “no fumadores”.

El asegurado puede extender la proteccion a su conyuge e hijos mediante
coberturas adicionales opcionales.

Y se tiene la opcidn de realizar incrementos en la suma asegurada o incluir
beneficios adicionales, manteniendo su seguro actualizado.

En resumen, el Prévida Met 99 es un seguro flexible y versatil que le permite al
cliente adquirirlo de acuerdo a sus necesidades, los beneficios que este producto
ofrece van de acuerdo al tipo de de especifico de persona®, y que pueden ser los
siguientes casos:

Si el asegurado titular es soltero, puede extender la proteccion a alguno de
sus padres, agregar beneficios de invalidez o de accidente para él mismo, y
obtener una mayor suma asegurada, sin beneficios adicionales.

% [dem, p: 3.
2 fdem p: 4.
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e Si el asegurado titular es madre de familia, puede obtener una mayor suma
asegurada, sin beneficios adicionales, agregar beneficios de invalidez o de
accidentes para ella, extender la protecciéon a sus hijos: menores de 25
afos (gastos funerarios), mayores de 25 afios (cobertura complementaria),
y extender la proteccion a alguno de sus padres.

e Y si el asegurado titular es padre de familia, puede obtener una mayor
suma asegurada, sin beneficios adicionales, agregar beneficios de invalidez
o de accidente para é€l, extender la proteccion a su conyuge e hijos, y
extender la proteccién para alguno de sus padres.

La linea Prévida Met 99°°, es la linea de productos que por separado o de manera
combinada otorgan un programa de proteccion adecuado para los asegurados, y
gue por su duracion se contemplan los siguientes tipos:

e Temporales, cubre por un periodo de tiempo determinado el riesgo de
fallecimiento, si el asegurado fallece se paga la suma asegurada a los
beneficiarios, su vigencia puede ir de 1, 5, 10, 15, 20 y hasta 65 afos.

e Vitalicios van de 1, 10, 15, 20 y hasta 65 afos.

e Ordinario de vida, cubre hasta los 99 afos el riesgo de fallecimiento, si el
asegurado no muere en el plazo del seguro, se considera un fallecimiento
técnico, y se paga la suma asegurada.

e Capitalizables, cubre por un periodo de tiempo determinado el riesgo de
fallecimiento y sobrevivencia, si el asegurado fallece se paga la suma
asegurada a los beneficiarios, si el asegurado no muere en el plazo del
seguro se paga al mismo asegurado la suma, pueden ir desde 1, 10, 15, 20
y hasta 65 afios.

e Vidas conjuntas son una combinacién de los seguros vitalicio, temporal o
capitalizable.

La descripcién de las coberturas o beneficios®! del seguro de vida Prévida Met 99,
de Metlife México, son las siguientes:

a) Beneficios por fallecimiento del asegurado

e Beneficio basico por fallecimiento (BAS), si el asegurado fallece dentro del
plazo del seguro estando en vigor la pdliza, la aseguradora pagara a los
beneficiarios, la suma asegurada estimada en el contrato.

e Beneficio adicional de pago por fallecimiento temprano (PFT), si el
fallecimiento del asegurado ocurre dentro de los cinco primeros afios de
vigencia de la pdliza, la aseguradora pagara a los beneficiarios designados
en la misma el porcentaje que les corresponda la suma asegurada,

% [dem, p: 5.
31 Metlife México, Prévida Met 99, Condiciones generales, 2007, México, p: 1.
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equivalente a todas las primas de la pdliza pagadas hasta ese momento
relativas a las coberturas de riesgo.

e Beneficio adicional de gastos funerarios del asegurado (GFA), si el
fallecimiento del asegurado ocurre dentro de la vigencia de la poliza, la
aseguradora pagara a los beneficiarios correspondientes una suma
asegurada adicional por concepto de gastos funerarios, la cual aparece
especificada en la péliza.

¢ Beneficio adicional de pago anticipado por enfermedad en fase Terminal
(ET), se considera como enfermedad Terminal, todo padecimiento con
diagnéstico, cuyo pronostico es fatal dentro de un lapso menor a 365 dias
naturales contados a partir de la fecha de diagnostico, tales como cancer,
insuficiencia cardiaca, insuficiencia hepdatica, insuficiencia renal crénica o
insuficiencia respiratoria crénica.

b) Beneficios por invalidez total y permanente®

e Beneficio adicional de exencion de pago de primas (BIT), se entendera
como invalidez total o permanente, cuando a consecuencia de un accidente
o enfermedad, se genere una incapacidad de tipo organico funcional y/o
una incapacidad por pérdida organica, que por su naturaleza y gravedad,
sea evidente desde el punto de vista medico que son totales y
permanentes, y que por lo tanto influyan en una disminucion total de
ingresos del asegurado al impedirle el desempefio de su trabajo habitual.

e Beneficio adicional de indemnizacion por invalidez (CIl), se aplica por la
pérdida absoluta e irreparable de la vista en ambos ojos, la pérdida de
ambas manos, de ambos pies, de una mano y un pie, la aseguradora
pagard al asegurado la suma asegurada contratada en este beneficio.

c) Beneficios por accidente®

e Beneficio adicional por muerte accidental (CMA), se considera accidente
aguel acontecimiento proveniente de una causa externa, subita fortuita y
violenta, independiente de la voluntad del asegurado dentro de los noventa
dias siguientes a la fecha del accidente y antes del aniversario de la pdliza.

e Beneficio adicional de triple indemnizacion por muerte accidental y/o/
pérdidas organicas (TIBA), La aseguradora pagara por una sola vez al
asegurado o a sus beneficiarios, segun sea el caso, las indemnizaciones si
el asegurado fallece o sufre pérdidas organicas de sus miembros en un
accidente o a consecuencia de él, siempre que el siniestro ocurra dentro de
los noventa dias siguientes a la fecha del aniversario de la poliza.

d) Beneficios por fallecimiento de asegurados complementarios

% Metlife México, idem, p: 2.
%3 Metlife México, idem, p: 3.

24



e Beneficio adicional conyugal (BACY), para este fin el conyuge asegurado
manifestard su aceptacion designando sus propios beneficiarios, mediante
su firma en la solicitud, si dentro de la vigencia ocurre el fallecimiento del
cényuge asegurado, la aseguradora pagara a los beneficiarios por una sola
vez la suma asegurada contratada.

e Beneficio adicional de gastos funerarios conyuge (GFC), es una cobertura
que el asegurado contrata en la solicitud del seguro y a favor de quien
decide extender la proteccion de este beneficio.

e Beneficio adicional complementario (BAC), es la persona fisica en cuyo
favor el asegurado haya decidido extender la proteccion del seguro a través
de este beneficio, siempre y cuando otorgue su consentimiento para ello.

e Beneficio adicional de gastos funerarios hijos (GFH), si dentro de la
vigencia de este beneficio ocurre el fallecimiento del hijo asegurado, la
aseguradora pagara al asegurado por una sola vez, la suma asegurada
contrata por este beneficio. La edad de admision en este beneficio
establecida son de cero a los afios de edad, para cada hijo del asegurado.

e) Beneficios de reduccion de la edad

e Descuento de no fumador, con base en la informacion asentada en la
solicitud del seguro, la aseguradora clasifica al asegurado como no
fumador, gozando en consecuencia durante toda la vigencia de la pdliza de
la reduccion de dos afios a su edad para efectos de la determinacion de
primas y fondo de reserva.

2.2 Andlisis de la demanda.

Entre los factores que influyen en el mercado de seguros de vida, desde el punto
de vista macroeconémico, se tienen la oferta y la demanda de seguros, de cuya
interaccion resulta, tanto el precio como la cantidad de equilibrio.

Se entiende por demanda “la cantidad de bienes o servicios que los consumidores
estan dispuestos a comprar a un precio determinado” **. El propésito del anélisis
de la demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan al
mercado con respecto a un bien o servicio, asi como establecer las posibilidades
del servicio proyectado en la satisfaccion de dicha demanda.

La cantidad que los consumidores estan dispuestos a comprar opera en funcion
de una serie de factores, como:

e Los precios de los bienes o servicios

% 3. Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Daniel , Microeconomia, 2001, Ed. Pearson Hall, Espafia, p:23
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Las preferencias de los consumidores.

Las restricciones presupuestarias

Las elecciones de los consumidores

Los precios de los bienes sustitutos, y

Los precios de los bienes complementarios

Factores de influyen en la demanda.

En particular, el concepto de demanda de seguros contiene aspectos objetivos,
pero también subjetivos, unos individuales y otros grupales. No es facil cuantificar
los factores® que impulsan a los individuos para actuar de un cierto modo frente a
sus necesidades, incertidumbres y riesgos, los factores que ayudan a explicar la
demanda del seguro de vida contienen elementos de caracter politico,
sociocultural y econémico.

Factores politicos:

e La falta de seguridad publica y eficiencia en la procuracion de justicia
impartida por parte de los tres 6rdenes de gobierno (municipal, estatal y
federal), puede provocar que el individuo decida proteger a sus
dependientes mediante el seguro de vida.

e El seguro de vida que ofrece el Estado® a sus trabajadores tiene una
importante participacion en el mercado total de estos seguros, por lo que Si
se modifica dicha prestacion, tendria notables repercusiones sobre la
demanda de seguros de vida.

e Un deficiente programa de seguridad social puede llevar a que el individuo
elija un sistema de seguridad privado para proteger su patrimonio, asi como
su persona y dependientes.

Factores socioculturales:

e A pesar de que Meéxico es un pais que ha venido presentando un
crecimiento demografico significativo, la estructura de la poblacion es
mayoritariamente joven, por lo que el impacto de este crecimiento no ha
tenido todavia repercusiones significativas en la demanda de seguros de
vida. Esta estructura de la poblacién se caracteriza por carecer de una

¥ Casillas Ortiz Columba D, Loyola Lescale Jessica M, “Estimacién de una funcién de demanda de los
sequros de vida en México,  1970-1999”. México, Universidad Panamericana, 2000., 79 p.25

% Se refiere al sistema obligatorio de proteccion que es operado por el Estado y que esté orientado hacia la
proteccion y el bienestar de los trabajadores al servicio del Estado, Comprende un conjunto de medidas
ejercidas por determinadas aseguradoras e instituciones oficiales dirigidas a cubrir las contingencias que
pudieran afectar a los trabajadores y a sus familiares.
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conciencia frente al riesgo de muerte, el cual, a pesar de la corta edad,
puede presentarse en cualquier momento.

e La falta de una cultura de cobertura contra el riesgo en la poblacion
mexicana, impide que la demanda de seguros de vida tenga un
desplazamiento positivo, es decir, que el producto de seguro de vida logre
una mayor penetracion y aceptacion en el mercado.

e Un factor positivo es que, en la minoria de la poblacién, existe el deseo de
cumplir con las responsabilidades familiares con respecto a la
indemnizacion en caso de la pérdida de algin miembro de la familia por
medio del seguro de vida.

e Se piensa que actualmente contar con un seguro de vida es simbolo de
estatus social, ya que presupone un signo de riqueza o de nivel educativo,
es decir pertenecer a una clase social mas alta.

e Las personas pueden adoptar diferentes actitudes frente al riesgo;
indiferencia, prevencion y prevision, siendo la primera adoptada por la
mayoria de la poblacibn mexicana. Esto se debe a que so ideologia y
cultura se caracterizan por no querer transferir el riesgo aun tercero
(aseguradora), y tomarlo una vez ocurrido el siniestro

Factores econémicos:

e El seguro de vida es un factor que incentiva al ahorro y la inversion, ya que
el consumidor en lugar de destinar parte de su ingreso al consumo
presente, lo destina a un consumo futuro contemplando una tasa de retorno
al final del contrato, ya sea utilizando un seguro de vida o de inversiones.

e Para aquellas personas que administran carteras de valores buscando
diversificacion en sus riesgos de inversion, el seguro de vida constituye una
garantia para la inversion del asegurado, ya que disminuye los riesgos
asociados a la inflacién y a la incremento del costo de vida, a través de su
cotizacion en tasa de interés como UDIS®, Doélares, etc.

e Las instituciones financieras, como los bancos por ejemplo, estan
dispuestas a prestar dinero para proyectos de inversién o de expansion,
cuando existe una seguridad en la devoluciéon de los montos financiados,
Para asegurar el pago de la obligacion de un prestatario, las instituciones
financieras pueden exigir una poliza de seguro cuyo beneficiario sea el
acreedor.

e El ingreso que puede producir un seguro de vida (indemnizacion), puede
quedar libre del Impuesto Sobre la Renta (ISR) o Impuesto Especial a Tasa
Unica (IETU). También las primas que se pagan por los seguros, si estan
bien distribuidas, pueden estar fiscalmente exentas. El seguro es una de las
mejores inversiones en cuanto a sus ventajas fiscales.

3" Unidades de cuenta utilizadas para neutralizar el impacto de la inflacién en operaciones financieras y
comerciales. Su valor es constante y su precio al inicio del esquema (10. de abril de 1995), es de $1.00 el cual
se ajusta diariamente de conformidad al Indice Nacional de Precios al Consumidor.
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e Finalmente, el seguro reduce la carga econdémica que pesa sobre la
sociedad causada por la falta de una cultura de prevision ante una muerte
prematura u otros riesgos del individuo. La persona que pretenda evitar el
riesgo de quiebra o destitucion debe adoptar la medida de protegerse
contra los riesgos que puedan originarle la pérdida financiera. La actitud
decidida de ser financieramente, es un motivo para la contratacion de un
seguro.

Determinantes de la demanda.

De acuerdo con todo lo anterior, se procedera a establecer el marco de base de
las variables para elaborar nuestro modelo de regresion lineal multiple, que nos
permita explicar el comportamiento de la demanda de los seguros de vida en
México.

Primas directas de vida.

Se tomaran las primas directas de seguro de vida como la suma de las ventas de
todas las compafiias de seguros que operan el seguro de vida en México, como la
variable dependiente en el modelo, ya que es aquella a explicar. Durante el
periodo de estudio de esta variable (ver anexo 1), se comporté de la siguiente
manera:

Comportamiento de las Primas Directas
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Fuente: Comision Nacional de Seguros y Fianza (CNSF).

Como se puede ver en la grafica, esta variable presenta dos caidas en su
comportamiento en los periodos 1982.1984 y 1994-1995 provocadas por las crisis
econdémicas que experimento Meéxico, durante dichos afios. Sin embrago, se
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muestra claramente la recuperacion de esta variable, ya que la pendiente cambia
de manera significativa entre los periodos 1970-1982, 1984-1995 y 1997 2007.

Inflacion (INPC).

La tasa de inflacion es una variable que influye sobre la asignacion del ingreso de
los consumidores, ya que estos tendran que decidir entre consumir ahora o
posponer su consumo presente o ahorrar’®, por lo que tenemos para nuestro
andlisis:

Y =C+S donde S=I Y = ingreso
Y = C+l C = consumo
S = ahorro
| = inversion

Al aumentar la tasa de inflacidon, los consumidores asignaran mayor parte de su
ingreso a instrumentos de inversion (seguros), ya que el rendimiento sera mayor y
por lo tanto preferiran dejar de consumir hoy para consumir mafiana. Al seguro de
vida se le considerara como un bien de consumo, y por ello, la tasa de inflacion
esperamos tenga una relacion inversa con respecto a las primas directas. A mayor
tasa de inflacion, menor sera el consumo de seguros de vida. Durante el periodo
de estudio, la tasa de inflacibn mostro el siguiente comportamiento.

Comportamiento de las primas directas contra tasa de inflacion
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Fuente: Comision Nacional de Seguros y Fianza (CNSF) y Banco de México.

%8 Dornbusch, Rudinger y Fisher, Stanley, Macroeconomia, 6a. Ed. Madrid, Ed. McGraw-Hill, 1994.
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Las primas directas de seguros de vida presentaron comportamientos negativos
debido a las altas tasas de inflacion que se han registrado, ya que las pérdidas del
poder adquisitivo ha sido mucho mayor a las primas demandadas.

Modelo de regresién lineal multiple

Para determinar la evolucion futura de nuestra demanda, se han aplicado series
estadisticas historicas, especificamente mediante el método de regresion lineal
multiple®®. El modelo se construye de acuerdo con el comportamiento presentado
en el periodo de 1970 a 2012, por lo que se cuenta con 43 observaciones en total.

En relacion con las variables consideradas para la obtencion del modelo de la
demanda, se tomaron en cuenta los afios de proyeccion (tiempo), como primera
variable; los datos histéricos sobre las primas directas*(primas emitidas menos
primas cedidas), como segunda variable; y el indice nacional de precios al
consumidor (INPC), como tercera variable. Por lo tanto, se plantea una relacion
lineal entre las variables independientes y la variable dependiente de la siguiente
forma:

Y = o+Bx+yz+u Donde:
Y = Primas Directas de Vida
X = Tiempo (afos)
Z = Inflacién (INPC)
O = Parametro de interseccion
B,y = Parametro de las variables explicativas
L = Término Estocastico

Con las variables anteriores se determiné el modelo con el que se estimara el
comportamiento de las primas directas de seguro de vida en México, siendo la
ecuacion de la tendencia histérica de la demanda (ver anexo 2) la siguiente:

Y = -16, 879,553.71 + 1, 993,814.65X - 69,900.27Z

Con base en los resultados del modelo planteado, en el que resultaron
significativas las variables empleadas en la proyeccién de la demanda futura, de
los seguros de vida, para el periodo 2008-2012 quedando su curva de la siguiente
manera:

% Darnodar N. Gujarati, Econometria, Ed. McGraw-Hill, 1995, México, p 48.
“ Son aquellas que se obtienen de la venta o emisién de una aseguradora a través de sus propios canales de

distribucion (agentes y promotoras).
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Proyeccion de la Demanda
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Fuente: Datos estimados con informacion de la CNSF y Banxico.

Siguiendo la tendencia del sector asegurador en general de ir a la alza, se estima
un crecimiento de las primas directas del seguro de vida, de la demanda
acumulado para el 2012 del 32.93 por ciento, y de mantenerse las condiciones
actuales de inflacién, se estima una disminucion acumulada del 24.42 por ciento.

Tiempo Primas Vida % Inflacién %

Afio X Y z

2008 39 75,099,150.42 7.51 3.56 -4.43
2009 40 80,344,978.44 6.99 3.40 -4.63
2010 41 85,590,806.45 6.53 3.23 -4.86
2011 42 90,836,634.47 6.13 3.07 -5.11
2012 43 96,082,462.49 5.78 2.90 -5.38
Proyectado SUMA 32.93 SUMA -24.42

Fuente: Datos estimados propios.

2.3 Andélisis de la oferta.

La oferta del seguro de vida esta definida como la cantidad de productos que un
cierto numero de productores (aseguradoras) estan decididos a poner a la

31



disposicion del mercado a un precio determinado, manteniendo constantes los
demas factores que pueden afectar a la cantidad ofrecida.

El propésito del andlisis de la oferta es definir y medir las cantidades y condiciones
en que se pone a disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta*, al
igual que la demanda, esta determinada por una serie de factores como:

Los precios

Los costos de produccion
Los salarios

Las materias primas

Los intereses por pagar, etc.

Determinantes de la oferta.

De acuerdo con las cifras del sector asegurador®?, al finalizar al cuarto trimestre de
2007, el sector asegurador estaba conformado por 95 compafiias, de las cuales
una era institucion nacional de seguros, una sociedad mutualista de seguros y el
resto, instituciones de seguros privadas. De las 95 instituciones, 6 empresas
estaban incorporadas a algun grupo financiero, mientras que 46 presentaban
capital mayoritariamente extranjero, con autorizacion para operar como filiales de
empresas aseguradoras del exterior. Adicionalmente 8 compariias presentaban
capital predominantemente extranjero al mismo tiempo que pertenecian a algun

grupo financiero.

A continuacién se enlistan algunas de

las empresas

aseguradoras mas importantes que conforman la oferta del seguro de vida:

Nombre Ramo Entidad Ciudad
ACE Seguros, S.A. Vida Distrito Federal | Cuajimalpa
AIG México CIA. de Seguros de Vida, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Allianz México, S.A. Compafiia de Seguros Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
American National de México, S.A. de C.V. Vida Nuevo Ledn Monterrey
Aseguradora Interacciones, S.A. Vida Distrito Federal | Cuauhtémoc
Aseguradora Patrimonial Vida, S.A. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Chubb de México Cia. de Seguros, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Alvaro Obregén
Cumbre Compafiia de Seguros, S. A.de C. V. Vida Distrito Federal | Alvaro Obregon
Ge Seguros, S.A. de C.V. Vida Guanajuato Leodn
General de Seguros, S.A. Vida Distrito Federal | Benito Juarez
Grupo Nacional Provincial, S.A. Vida Distrito Federal | Coyoacéan
HIR Compafiia de Seguros, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Cuauhtémoc
HSBC Seguros, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Cuajimalpa
HSBC Vida, S.A de C.V. Vida Distrito Federal | Cuajimalpa
ING Seguros Comercial América, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Magdalena Contreras
La Latinoamericana Seguros, S.A. Vida Distrito Federal | Cuauhtémoc
*1's. Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Daniel , Microeconomia, 2001, Ed. Pearson Hall, Espafia, p:22

42 «Boletin de Andlisis Sectorial. Cifras a diciembre del 2007”, CNSF, México, 2007.
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La Peninsular Seguros, S.A. Vida Yucatan Mérida

Mapfre Tepeyac, S.A. Vida México Huixquilucan
Metlife México, S.A. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Metropolitana, CIA. de Seguros, S.A. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Principal México, CIA. de Seguros, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Royal & Sunalliance Seguros México, S.A. de C.V Vida Distrito Federal | Alvaro Obregon
Seguros Afirme, S.A. de C.V. Vida Nuevo Leén Monterrey
Seguros Argos, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Alvaro Obregén
Seguros Atlas, S.A. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Seguros Azteca, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Tlalpan
Seguros Banamex, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Cuauhtémoc
Seguros Banorte Generali, S.A. de C.V., Grupo Financiero Banorte Vida Distrito Federal | Cuauhtémoc
;:ngclgr;se:BBVA Bancomer, S.A. de C.V., Grupo Financiero BBVA Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Seguros El Potosi, S.A. Vida | Sn. Luis Potosi | Sn. Luis Potosi
Seguros Inbursa, S.A., Grupo Financiero Inbursa Vida Distrito Federal | Tlalpan
Seguros Monterrey New York Life, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Skandia Vida, S.A. de C.V. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo
Zurich Vida, Cia. de Seguros, S.A. Vida Distrito Federal | Miguel Hidalgo

Fuente: Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS).

Segun datos de la Comision Nacional de Seguros y Fianzas el mercado de
seguros esta conformado por 54 compafiias que operaron seguros de Vida
mientras que 73 compafifas operaron seguros de No-Vida*®. De esta manera
qued6 conformada la estructura del mercado de la siguiente manera: 52
compafias operaron Dafios; 44 los seguros de vida; 35 accidentes vy
enfermedades; 10 los seguros de pensiones derivados de las Leyes de Seguridad
Social, y 13 los seguros de Salud. Es importante sefialar que 23 compafiias
operaron exclusivamente Dafos, 9 Vida y 2 Accidentes Personales.

Como podemos observar, el mercado asegurador mexicano cuenta con 95
empresas que ofrecen los productos del seguro en sus diversas modalidades, por
lo que se deduce que estamos ante una oferta competitiva o de mercado libre*,
en la que los productores o prestadores de servicios actdan en circunstancias de
libre competencia, sobre todo debido a que son tal cantidad de oferentes del
mismo servicio, que la participacion en el mercado se determina por la calidad, los
precios (primas) de los productos y el servicio que se ofrece al consumidor, bajo
estas condiciones se determina que ningun productor o prestador del servicio
domina el mercado.

Concentracién de la cartera.

La composicion de la cartera que presenta el sector asegurador con cifras al cierre
de 2007, es la siguiente:

*% Solo se incluye a las compafifas que operan Accidentes y Enfermedades, asi como Dafios.
*'s. Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Daniel , Microeconomia, 2001, Ed. Pearson Hall, Espafia, p:258
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% Seguros Seguros

Composicién 2007 Cartera de vida no- vida
Vida 69,853,322 | 39.65%
Pensiones 5,701,547 | 3.24% 39.65% 60.34%
Accidentes y enfermedades 24,985,883 | 14.18%
Darfios 75,613,284 | 42.92%
Total 176,156,043 | 100.00% 100.00%

Fuente: Anuario Estadistico de Seguros y Fianzas 2007.

En este sentido la composicion de seguros de no vida (pensiones, accidentes y
enfermedades y dafios) se ubico en el 60.34 por ciento, mientras que los seguros
de vida se ubicaron en el 39.65 por ciento.

De acuerdo con los datos emitidos por en el “Boletin de Andlisis Sectorial, cifras a
diciembre del 2007”, el grado de la concentracién de la cartera se puede medir en
base a dos indicadores que son:

e El indice CR5 que se obtiene del volumen de participacion en la operacion
de vida, como la suma de las ventas de las cinco aseguradoras mas
grandes del mercado, se ubic6 en 50.4%, 2.3 por ciento menos que el
registrado en 2006. Dicho indice se conformd por la participacién de las
siguientes compaiiias:

Participaciéon de las Compafiias que integran el CR5
Aseguradora 2006 2007
Metlife México, S.A. 14.90% 14.20%
Grupo Nacional Provincial 14.80% 12.80%
Seguros ING 11.10% 10.30%
Seguros Inbursa 5.50% 7.30%
Seguros BBVA Bancomer 6.40% 5.80%
Total 52.70% 50.40%

Fuente: Boletin de Analisis Sectorial, Diciembre” 2007 (CNSF).

e El indice Herfindalhl que se obtiene como la suma de los cuadrados de las
participaciones individuales de las empresas. Su valor se ubica entre 0% y
100%: so6lo tomaréa el valor de 100% en el caso de la concentracion total
(monopolio), y tendera a cero entre mayor sea el nimero de empresas en el
mercado.

En las operaciones de Vida, el indice Herfindalhl de concentracion de las cinco
empresas mas grandes del mercado fueron: Metlife México, S.A., 30.3%; Grupo
Nacional Provincial, S.A., 10.0%, Seguros BBVA Bancomer, S.A. de C.V., Grupo
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Financiero Bancomer, 9.9%, Seguros Monterrey New York Life, S.A. de C.V., 8.4%
y Seguros Banamex, S.A. de C.V., Grupo Financiero Banamex, 8.3%.

Estructura de costos.

En el sector asegurador la estructura de costos de Vida esta definida por el indice
Combinado®, medido como la suma de los costos medios de adquisicion,
operacion y siniestralidad, a continuacion se detalla su estructura para el cierre
del 2007:

Estructura 2007 % Participacion
Costos de Adquisicién 9,753,479 21.36%
Costos de siniestralidad 32,156,556 70.43%
Gastos de operacion 3,746,187 8.21%
Costos totales 45,656,223 100.00%

Fuente: estados resultados del ramo vida (CNSF).

El indice de costo medio de siniestralidad de la operacion de Vida para 2007 fue
del 68.5%, conformado por 26 compafiias que se ubicaron por debajo de dicho
indice y en total participaron con el 15.5% del costo del mercado. Las cinco
compafiias con mayor contribucion al costo medio de siniestralidad que
participaron fueron las instituciones se describen en el siguiente cuadro:

Contribucién al costo de siniestralidad

Aseguradora Siniestralidad del mercado total
Banorte General 99.10% 1.70%
Seguros Inbursa 88.30% 1.80%
Seguros Argos 83.70% 1.00%
Seguros Atlas 79.70% 0.40%
Metlife México. 74.50% 9.40%
Total 5 Compaifiias. 14.30%

8 Cias. Restantes 1.20%
Total 13 Cias. 15.50%
Mercado Total 68.50%

Fuente: Boletin de Andlisis Sectorial (CNSF).

Conviene sefialar que la alta participacion de Metlife en el costo de siniestralidad,
se debe principalmente a su alta concentracion y participacion en el mercado.

** [dem, p.7
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Producto Interno Bruto (PIB).

El PIB es “el valor de la produccion total de la economia de un pais, realizada en
cualquier periodo a los precios de un afio base, por lo tanto valora la produccién
realizada en diferentes afios a los mismos precios. Es una estimacion de la
variacion real o fisica que experimenta la produccién entre afios especificos
cualesquiera™®, El PIB examina el comportamiento de la produccién generada de
bienes y servicios, ya sea esta a nivel sectorial o total.

De acuerdo con lo anterior, y tomando en cuenta que el PIB representa la riqueza
generada por la economia en su conjunto, se puede decir que esta variable puede
influir de manera positiva en la demanda de seguros de vida, es decir, al aumentar
dicho ingreso las personas destinaran parte de este a la compra de seguros de
vida, y por lo tanto las primas directas aumentaran.

Modelo de regresion lineal multiple

Para determinar la evolucion futura de nuestra oferta, se han aplicado series
estadisticas histéricas, especificamente mediante el método de regresion lineal
multiple. El modelo se construye de acuerdo con el comportamiento presentado
en el periodo de 1970 a 2012, por lo que se cuenta con 43 observaciones en total.

En relacion con las variables consideradas para la obtencién del modelo de la
oferta, se tomaron en cuenta los afilo de proyeccién (tiempo), como primera
variable; los datos histéricos sobre los costos de produccién (adquisicion,
siniestralidad, y gastos de operacién), como segunda variable; y el Producto
Interno Bruto (PIB), como tercera variable. Por lo tanto, se plantea una relacion
lineal entre las variables independientes y la variable dependiente de la siguiente
forma:
Y = a+Px+yz+uL Donde:

Y = Costos de Produccion de Vida

X = Tiempo (afos)

Z = Producto Interno Bruto (PIB)

oL = Parametro de interseccion

B,y = Parametro de las variables explicativas

| = Termino Estocastico

Con las variables anteriores se determiné el modelo con el que se estimara el
comportamiento de la oferta del seguro de vida en México, siendo la ecuacién de
la tendencia histérica de la oferta (ver anexo 3) la siguiente:

*® Dornbusch, Rudinger y Fisher, Stanley, Macroeconomia, 6a. ed. Madrid, Ed. McGraw-Hill, 1994, p10
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Y = -18,240,186.42 + 1,466,507.08 X + 846,631.42 Z

Con base en los resultados del modelo planteado, en el que resultaron
significativas las variables empleadas en la proyeccion de la oferta futura, del
seguro de vida para el periodo 2008-2012, quedando su curva de la siguiente

manera:
Proyeccion de la oferta
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Fuente: Datos estimados propios con informacién de CNSF y Banxico.

Siguiendo la tendencia del sector asegurador en general de ir a la alza, se estima
un crecimiento del Producto Interno Bruto acumulado del 2008 a el 2012 del 8.54
por ciento, y de mantenerse las condiciones actuales de inflacion, se estima un
crecimiento acumulado de la estructura de costos de la operacién de vida del
25.92 por ciento, de acuerdo con nuestras cifras estimas en el cuadro:

Costos de
Tiempo Produccién % PIB %

Afo X Y Z

2008 38 48,281,030.39 5.75 3.53 1.76
2009 39 50,905,838.27 5.44 3.59 1.74
2010 40 53,530,646.14 5.16 3.66 1.71
2011 41 56,155,454.02 4.90 3.72 1.68
2012 42 58,780,261.90 4.67 3.78 1.65
Proyectado SUMA 25.92 SUMA 8.54

Fuente: Datos proyectados.

37



2.4 Estimacion de la demanda insatisfecha.

Esta definida como la cantidad de bienes o servicios que es probable que el
mercado consuma en los afos futuros (siguientes cinco afos), sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si se mantiene las
condiciones actuales de produccion de los oferentes.

En nuestro analisis, como ya tenemos los datos graficados de oferta y demanda, y
sus respectivas proyecciones en el tiempo, la demanda potencial se obtiene como
una simple diferencia entre las dos curvas, como se muestra en el grafica:

Demanda Potencialmente Insatisfecha
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Fuente: Datos estimados propios con informacién de CNSF y Banxico.

Del gréafico anterior se deduce que existen las condiciones de mercado para entrar
en el nicho de mercado de los seguros de vida, claro estd que, se debe entra
como una subsidiaria de una aseguradora (Metlife México), que tiene una gran
presencia en el mercado, por sus niveles de participacion.

2.5 Andlisis de los precios sobre las primas.

En condiciones de competencia imperfecta, el sistema de formacion de precios
gue propone la teoria econdmica consiste en obtener el maximo beneficio en el
punto en el que el ingreso marginal iguala al costo marginal, sin embargo, muy
pocas empresas son capaces de determinar sus curvas de ingreso y costo
marginal.
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Para obtener el beneficio, utilizan el costo medio por unidad y lo trasforman en un
determinado porcentaje del precio. Si bien los precios pueden descender por
debajo del costo medio total, en ningun caso podran ser inferiores al costo medio
variable (punto en el que ya no es rentable un negocio). Las empresas
aseguradoras procuran seguir las mismas reglas en la fijacion de sus precios
(primas)*’, sin embargo, las tarifas de seguros deben enfrentarse con los
siguientes puntos:

e Los costos medios en el seguro son predominantemente variables por
naturaleza y en gran medida, estan mas alla del control del asegurador.

e Las proyecciones de los costos medios, especialmente derivadas de la
siniestralidad, exigen un numero suficiente de sucesos para su estimacion.

e Los precios pueden salirse de las reglas economicas y descender por
debajo de los costos medios unitarios, si los siniestros y los gastos de
operacion sobre pasan los limites presupuestados por los actuarios, o
cuando estos pagos exceden lo previsto en el reglamento de seguros.

e EI margen de utilidad del asegurador no incluye Unicamente el beneficio,
sino también una parte que cubre las contingencias imprevistas, tales como
siniestros ocurridos no cuantificables.

La influencia del precio en la demanda de seguros varia segun el producto y el
mercado, en el seguro de vida el precio no es una variable dominante y la curva
de la demanda es relativamente inelastica (tiene una pendiente pronunciada). La
elasticidad del precio de vida es consecuencia del hecho de no conocer el precio
verdadero del seguro.

Comportamiento de los precios (primas de vida)
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Fuente: Comision Nacional de Seguros y Fianza (CNSF).

*" Casillas Ortiz Columba D, Loyola Lescale Jessica M, “Estimacién de una funcién de demanda de los
seqguros de vida en México,  1970-1999”. México, Universidad Panamericana, 2000., 79 p.24
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La competencia en el seguro de vida se hace mediante la diferenciacion de
productos y servicios prestados, permitiendo asi, la competencia por la via de la
estrategia de diferenciacién®® en precios.

Del analisis anterior de los precios, se desprende la elasticidad o inelasticidad de
la curva de la demanda a la que se enfrentan los productores de un determinado
producto.

2.6 Andlisis del PIB contra las primas.

El PIB es el que examina el comportamiento de la produccién generada de bienes
y servicios, ya sea esta a nivel sectorial o en su conjunto. En la siguiente grafica
se muestra la evolucién de dicha variable y su comportamiento con las primas
directas reales para el periodo de 1970-2007.

PIB Vs Primas de Vida

Porcentajes

Afos

‘—0—% Vida —=— % PIB

Fuente: Comision Nacional de Seguros y Fianza (CNSF).

El comportamiento de la variable las primas directas de vida se desarroll6 por
debajo del crecimiento del PIB de durante el periodo 1970 a 2007, a excepcion de
los afios 1982 y 1994 en los que se dieron las crisis econdmicas caracterizadas
por una baja en la produccion nacional. En el periodo proyectado del 2008 al 2002
se espera que siga la tendencia de crecimiento de las primas directas de vida
respecto al PIB.

*8 Michael E. Porter, Ventaja competitiva, CECSA, México, 1987, p 21
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2.7 Andlisis del esquema de comisiones.

Las comisiones son los ingresos generados por la venta de un seguro, cada
empresa aseguradora tiene sus propios esquemas de pagos a su fuerza de venta,
y éste dependerd de manera directamente proporcional al nivel de ventas
alcanzado. Por tal motivo es muy importante definir la estructura de ingresos
(comisiones) con la que vamos a funcionar, para considerarle en las proyecciones
como una promotoria dependiente de la aseguradora (Metlife), y que a
continuacion se establece:

Estructura de pagos de comisiones aseguradora - promotoria

Metlife | 3 009 32.00% 32.00%
México
__________________________ )
Agente 35.00% |
Primas Agentes | 45.00% | Jefe de grupo 5.00%
i 100.00% !
emitidas Promoto- Jefe de zona 5.00%
. 68.00%
ra ’ Bono 6.00% | Agentes en vigor | 6.00% :
Gastos de !
Operacién | 17.00% |Operacion 10.00%
1
_________________________ _|Pagoasocios _ | 7.00%_ |
Totales | 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%]

Nota: Esquema de comisiones para primas de primer afio.

2.8 Canales de comercializacion del seguro.

La comercializacién es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o
un servicio al consumidor final con los beneficios de tiempo y lugar. Las
actividades involucradas en la mercadotecnia generalmente se descuidan o no
son consideradas en los estudios de factibilidad de los proyectos.

La comercializacion también es la parte esencial en el funcionamiento de toda
empresa, ya que se puede estar realizando el mejor producto o servicio en su
género y al mejor precio; pero si no se tienen los medios para que lleguen al
consumidor final, se puede llegar a la quiebra del negocio.

Partiendo del supuesto de que casi ninguna empresa esta capacitada, sobre todo
en recursos materiales, para vender sus productos directamente al cliente, se
desprende la necesidad de los intermediarios, que son empresas 0 personas que
actian como terceros y que se encargan de transferir el producto o servicio al
consumidor final.
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De acuerdo al analisis y evolucion del sector asegurador observado, es en este
momento cuando surge la oportunidad de negocios, al crear una agencia o
empresa que sirva de punto de union entre la aseguradora y el consumidor final.

Es precisamente en este punto critico que surgen las promotorias de seguros,
como un corredor de seguros, conformados como una sociedad que aglutina a las
fuerzas que daran vida a su funcionamiento, y que se analizaran en la siguiente
seccién, como son el aparato administrativo, la fuerza de ventas y los socios, asi
como su integracion para dar inicio a sus operaciones.
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Capitulo 3 Estudio técnico.

Dentro del estudio técnico se analizaran todos los factores necesarios para la
formacion de una empresa de seguros. Este estudio nos va a permitir desarrollar
una estructura solida que pueda soportar al esquema organizacional que se
pretende formar.

3.1 Factores que determinan el tamafio 6ptimo.

Cuando una empresa inicia operaciones o cuando se va a reubicar, uno de los
elementos mas dificiles de medir con exactitud y tal vez de los mas importantes
consiste en la determinacion del tamafio 6ptimo de las instalaciones.

Detectar las necesidades de espacios requiere considerar las expectativas de
crecimiento en el horizonte de planeacion, referentes al personal, equipo,
mobiliario y procesos asociados a los volimenes de operacion.

El tamafio de la planta es su capacidad instalada, nos debe facilitar el futuro
crecimiento de los niveles de operacién, haciendo posible una adecuada ubicacién
del equipo en forma tal que permita el flujo eficiente de los insumos requeridos,
desde inicio hasta el final de los procesos operativos (emisién de pdlizas, cobros
de primas, pagos de comisiones, etc.)

El comun denominador en la determinacion del tamafio de una empresa es la
flexibilidad y adaptabilidad en el disefio inicial, de manera que pueda hacer frente
a las condiciones futuras del mercado y de los procesos operativos emanados.

En la determinacion del tamafio de nuestra empresa de seguros (promotoria)
consideraremos los siguientes factores®:

e La demanda futura, es uno de los factores mas importantes que nos
condicionan el tamafio de nuestro proyecto, de nuestro andlisis de la
demanda (ver capitulo 2), se desprende un crecimiento en promedio del
16.57% del periodo 2008 al 2012, de mantenerse las condiciones actuales
de la economia mexicana. Por lo tanto, el tamafio de nuestra empresa
debera estar acorde a las expectativas de crecimiento esperado.

e La tecnologia y el equipo, la utilizacion de un sistema informatico de
consulta de informacién referente a las podlizas, coberturas, suma
asegurada, vigencias, pagos de primas mensuales, de comisiones, etc., es
fundamental en la operacion de una empresa de seguros. Normalmente son
sistemas disefiados via Web, y que pueden ser consultados en cualquier
lugar y momento, queda claro que para disefiar un sistema de esta

* Baca Urbina, Gabriel, Evaluacién de proyectos, McGra Hill, Tercera edicién, México, 1995, p. 88.
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magnitud se desembolsaria una gran cantidad de recursos monetarios, por
lo que se requiere del apoyo y autorizacion de la aseguradora (Metlife),
para poder utilizar “su sistema de informacion”, sin embargo si se requiere
del equipo minimo para su operacién como un servidor, computadoras, etc.

Los montos de financiamiento, se debe analizar si los recursos financieros
aportados por los participantes en el proyecto son propios o ajenos, porque
esto nos permitird escoger entre varios tamafos, para los cuales se
determinara una estructura de costos diferente.

Los factores objetivos, para una empresa de seguros son el costo mensual,
que es la cantidad de dinero que tenemos que pagar ya sea de renta, o por
comprar el local mediante algun financiamiento, o lo que se pagaria si se
construyera en algun terreno aportado por lo socios.

3.2 Localizaciéon optima de la empresa.

La seleccién adecuada de la ubicacion es un factor importante para el inicio de
nuestro proyecto, ya que el éxito o fracaso del negocio depende con frecuencia del
sitio que se elija. Para poder determinar la localizacion que mas se adecue a
nuestras necesidades se deben de considerar varios factores® que debemos de
tomar en cuenta para determinar la localizacion del negocio, que son:

Proximidad al mercado, en nuestro caso el Distrito Federal se ha convertido
en un gran centro para la venta de seguros, por la cercania a una gran
cantidad de clientes potenciales, aunque las empresas de seguros se
pueden instalar en cualquier ciudad de tamafio medio o grande.

La cercania con las compafias de seguros, ubicadas en el corredor
Periférico entre Reforma y Ejercito Nacional en la ciudad de México, ya que
se tiene que ir a Metlife constantemente, y si nos ubicaramos muy alejados
se perderia mucho tiempo en las visitas.

Una ubicacion comercial que nos permita desarrollar una comercializacion
del negocio a través de la publicidad y propagada de los productos y la
marca, que nos ayude a impulsar la venta de ventanilla, que es una forma
adicional de captar clientes.

Vias de comunicacion y disponibilidad de medios de transporte, son de gran
importancia contar con los medio de transporte, para que tanto el personal
administrativo como la fuerza de venta se puedan trasladar facilmente de
un lugar a otro en busca de clientes potenciales, con un costo de
transportacion bajo.

%0 Guias empresariales, Secretaria de Economia, Pearson, México, 1999, p. 58.
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e Servicios publicos y privados idoneos tales como luz, agua, teléfono,
drenaje, recoleccion de basura, bancarios, necesarios para el correcto
funcionamiento de la promotoria de seguros. El costo de los servicios
municipales es muy importante, ya que no se paga lo mismo en un lugar de
la ciudad que en otro.

e El estacionamiento para los clientes, agentes y demas personas
relacionadas con los seguros, con el objeto de que puedan lograr un acceso
lo méas agil posible y eviten la perdida de tiempo buscando lugar.

e Mano de obra adecuada y suficiente, tanto para personal administrativo
como de la fuerza venta, que nos permita estar reclutando peridédicamente a
nuevos agentes de seguros, acorde a nuestras expectativas de ventas.

e Escala de sueldos y comisiones que nos permitan competir con otras
empresas del mismo sector asegurador en la localidad elegida. No solo
eso, sino que ademas nuestra estructura de pagos, nos permita ser lideres
en el mercado por los montos pagados de comisiones a la fuerza de venta.

e Cargas fiscales, se deberan tomar en cuenta las tasas impositivos que
existen en cada region, asi como aprovechar los estimulos fiscales de
caracter federal o local a la inversion en proyectos productivos y/o
generacion de empleos.

e Condiciones climéticas favorables, que nos puedan representar en el inicio
de las operaciones un elevado costo, ocasionado por el consumo de
energia exagerado (aire acondicionado).

Microlocalizacion del proyecto.

En nuestro proyecto se ha elegido ubicar la empresa en la calle de Dinamarca
namero 88, despacho 6, colonia Juarez, delegacion Cuauhtémoc, en el Distrito
Federal, por estar en un lugar céntrico, que cuenta con todos los puntos
anteriormente revisados.

Este tipo de empresas de seguros generalmente al principio, recurren al alquiler
de oficinas, ya que se busca mas que nada, la ubicacidbn mas cercana al mercado
de colocacion de seguros. Una renta para una oficina de una dimension entre 100
y 150 metros cuadrados, fluctta entre los $12,000 y $20,000 mensuales®,
dependiendo de la ubicacién dentro de la ciudad y servicios que se proporcionen,
ademas de las licencias y permisos de funcionamientos que se tienen que tramitar
ante las autoridades respectivas.

>! Consulta de costos segun registros de la pagina de la Secretaria de Economia, www.siem.gob,mx
45



Fuente: Planos de la microlocalizacion del proyecto en el Distrito Federal.

3.3 Ingenieria del proyecto.

El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y funcionamiento del negocio, desde la descripcion
del proceso, adquisicion del equipo y mobiliario, se determina la distribucion de las
areas fisicas, hasta definir la estructura organizacional interna y externa con los
socios comerciales.

Descripcién del proceso

El proceso mas importante dentro de una compafia aseguradora lo constituye el
proceso de venta del seguro, que consiste de forma general en las siguientes
etapas que a continuacién se describen el proceso de operacién®® de forma
general:

52 Guias Empresariales: Promotoria de Seguros, Secretaria de Economia, México, 2000.
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Contacto agente-

cliente

Descripcion de los
productos y sus
ventajas

Rehacer
solicitud

Venta del
producto
Envio a Metlife

Revisar
solicitud

ntrega de solicitud
Promotoria

Recibe agente
cobro de primas

Servicios adicionales a las
pélizas

Emision de
poliza y recibo
de pago de
primas

Aceptacion o rechazo de
la poliza

Correcciones

Cotizaciones de datos

Asesoria en Entrega de

El agente recibe i v
la poliza — péliza al cliente

aceptacion

materia de
seguros

Sistema operativo general de una promotoria de Metlife.

e Se detectan a los posibles clientes a través del analisis de la cartera de
asegurados, por lo que son contactados por los agente de seguros, para
darles una explicacion sobre las bondades del producto.
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e Si el asegurado acepta la compra del seguro, se procede a llenar la
solicitud y se firma tanto por el asegurado como por el agente.

e La solicitud es llevada por el agente a la promotoria para la emision de la
poéliza respectiva.

e La promotoria recibe la solicitud para revisarla, si no esta llenada
correctamente, la regresa al agente para que la llene nuevamente o la pase
a correccion.

e La promotoria recibe la solicitud para revisarla, si esta llenada
correctamente y poderla enviar a la compariia de seguros Metlife.

e La aseguradora recibe la solicitud y procede a emitir la péliza, que envia a
la promotoria de regreso, junto con las condiciones y recibo de aceptacion.

e La promotora hace entrega al agente de la pdliza, previo registro en el
sistema y con copia de acuse re recibo.

e EI| agente recoge la poliza de la promotora y la lleva a entregar al
asegurado, el cual hace entrega del pago de la misma.

e El agente lleva el pago de la pdliza a la promotora, la cual se encarga de
pagarla a la aseguradora, con lo cual el asegurado queda protegido

e El agente realiza servicios pos-venta, para dar continuidad al negocio.

3.4 Adquisicion del mobiliario y equipo de oficina.

Una de las primeras decisiones al elegir al equipo se relaciona con el grado de
flexibilidad o adaptacion deseada. El equipo de oficina como computadoras,
impresoras, escaner, servidor, teléfonos y conmutador entre otros, se considera
que este tipo de equipo como el mas flexible por ser de uso generalizado en la
actualidad.

En los procesos operativos del ramo asegurador, no se emplean maquinaria
especializada como podria ser en cualquier otra industria, sino equipo general. Lo
cual nos implica una gran ventaja, al poder operar con costos de adquisicién y por
supuesto, de mantenimiento menor por tratarse de una actividad de servicios.

De acuerdo con la experiencia en este ambito de las promotoria de Metlife
consultadas, y en funcion del tamafio de nuestro proyecto, tenemos la siguiente
lista de equipo y mobiliario requerido para emprender el funcionamiento del
negocio, quedando como sigue:
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Unidades Nombre Precio Unitario Costo total % Tipo
1 Céamara fotogréfica digital HP 5,216.52 5,216.52 | 2.05% Equipo de computo
1 Cafion proyector INFOCUS 9,359.00 9,359.00 | 3.68% Equipo de computo
3 Computadoras Dell Optiplex 755 11,299.00 33,897.00 | 13.32% Equipo de computo
1 Escaner HP 0J6210 949.00 949.00| 0.37% Equipo de computo
1 Fax Office Jet 725 899.00 899.00 | 0.35% Equipo de computo
2 Impresoras HP laser Jet b/n 2,589.00 5,178.00 | 2.03% Equipo de computo
1 Impresoras punto de matriz Epson 2,899.00 2,899.00 | 1.14% Equipo de computo
1 Notebook Dell XPS M1330 12,999.00 12,999.00| 5.11% Equipo de computo
3 Reguladores No-Break 899.00 2,697.00 | 1.06% Equipo de computo
1 Servidor Poweredge 2950 Il Dell 28,999.00 28,999.00 | 11.39% Equipo de computo
1 Anuncio luminoso 5,239.13 5,239.13 | 2.06% Mobiliario y equipo
5 Aparatos telefénicos Panasonic 239.00 1,195.00| 0.47% Mobiliario y equipo
3 Archivero vertical 3 entrepafios 1,608.70 4,826.10 | 1.90% Mobiliario y equipo
3 Archiveros c/3 cajones 1,649.00 4,947.00 | 1.94% Mobiliario y equipo
3 Botes de basura 79.90 239.70 | 0.09% Mobiliario y equipo
1 Botiquin 265.00 265.00| 0.10% Mobiliario y equipo
1 Cafeteras 369.00 369.00 | 0.14% Mobiliario y equipo
2 Calculadoras gerenciales 129.00 258.00 | 0.10% Mobiliario y equipo
1 Conmutador p/10 lineas Panasonic 9,100.00 9,100.00 | 3.57% Mobiliario y equipo
1 Copiadoras Xerox s-109771 13,000.00 13,000.00 | 5.11% Mobiliario y equipo
1 Enfriador de agua 1,973.04 1,973.04 | 0.78% Mobiliario y equipo
1 Escritorio ejecutivo 3 pzas. 4,699.00 4,699.00 | 1.85% Mobiliario y equipo
3 Estaciones de servicio 2 pzas. 2,687.82 8,063.46 | 3.17% Mobiliario y equipo
1 Extinguidor 450.00 450.00| 0.18% Mobiliario y equipo
1 Gabinetes roble 749.00 749.00 | 0.29% Mobiliario y equipo
1 Guillotina 399.00 399.00| 0.16% Mobiliario y equipo
1 Magquina para engargolar 2,150.00 2,150.00 | 0.84% Mobiliario y equipo
1 Magquinas de escribir 1,399.00 1,399.00 | 0.55% Mobiliario y equipo
3 Macetas con plantas 500.00 1,500.00 | 0.59% Mobiliario y equipo
1 Mesa de centro 499.00 499.00 | 0.20% Mobiliario y equipo
1 Mesa ovalada 2,399.00 2,399.00 | 0.94% Mobiliario y equipo
10 Mesas para sala de juntas 499.00 4,990.00 | 1.96% Mobiliario y equipo
1 Pantalla 1,581.00 1,581.00 | 0.62% Mobiliario y equipo
5 Persianas 1,014.00 5,070.00 | 1.99% Mobiliario y equipo
1 Pizarrén sala de juntas 60x90 569.00 569.00 | 0.22% Mobiliario y equipo
2 Pizarrones de corcho 43x58 124.00 248.00 | 0.10% Mobiliario y equipo
1 Reloj checador 2,565.22 2,565.22 | 1.01% Mobiliario y equipo
1 Relojes de pared 99.00 99.00 | 0.04% Mobiliario y equipo
1 Rota folio 999.00 999.00 | 0.39% Mobiliario y equipo
1 Sala de espera 3 pzas. 5,250.00 5,250.00 | 2.06% Mobiliario y equipo
4 Sillas ejecutivas 450.00 1,800.00 | 0.71% Mobiliario y equipo
30 Sillas para sala de juntas 266.80 8,004.00 | 3.14% Mobiliario y equipo
3 Ventiladores 529.00 1,587.00| 0.62% Mobiliario y equipo
1 Automdvil Pointer VW 2005 55,000.00 55,000.00 | 21.60% Equipo de trasporte
Totales 194,637.13 254,574.17 | 100.00%
Fuente: www.oficcedepot.com.mx, www.oficcemax.com.mx, www.samsclub.com.mx, www.walmart.com.mx,

Fecha de consulta: 28 de febrero del 2008
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En la tabla anterior se muestran los costos del equipo que se tienen que hacer
para que el proyecto pueda realizar sus funciones, se ha asignado una vida util de
5 afos a todo el equipo, ya que es el periodo en el que se esta evaluando todo el
proyecto, ademas de que se considera la vida real del mismo.

La forma en que se va adquirir va a ser en base al financiamiento bancario, el
cual se detallard mas adelante, por el momento es importante recalcar que dentro
del equipo que se analizd, se puso mucho muchos énfasis en las computadoras, y
el servidor, ya que constituyen el gasto mas elevado del equipo.

Para su eleccion se tomaron en cuenta diversos factores como por ejemplo la
memoria en RAM y capacidad del disco duro, ya que tienen que soportar
programas para el manejo de las polizas, necesarios para el negocio. Ademas de
este andlisis técnico también se consideré la marca y el precio que varian
considerablemente de un proveedor a otro.

3.5 Distribucion de las areas fisicas de la oficina.

El disefio de la distribucion de una empresa de seguros, como de la de cualquier
otro giro, no debe de ser efimera porque cambiarla resultaria muy costoso, en
especial si la modificacion no ha sido prevista.

Por lo tanto, la distribucion del area que debe tener las oficinas de nuestro negocio
debe de estar en proporcion al espacio que se necesita para cada departamento,
sala de juntas para los agentes, recepcion, archivo, sanitarios, areas comunes
como los pasillos.

Ademas de la localizacién, disefio y arquitectura de la empresa®, es de vital
importancia analizar con detenimiento el problema de la distribucion de la misma,
es decir que se debe buscar una disposiciébn ordenada y bien planeada de los
departamentos, del equipo y mobiliario, que deben estar en funcién de los
desplazamientos l6gicos de los flujos emanados de los procesos operativos y de
los productos financieros ofrecidos, de tal manera que se puedan aprovechar de
modo eficiente al equipo, el tiempo y las cualidades de los trabajadores. A
continuacion se presenta la distribucion en el siguiente plano, en el que se
muestra la ubicacién del equipo de computo, de oficina, mobiliario, etc.

Una acertada distribuciéon de la planta, habra de traducirse en costos mas
reducidos, puesto que una mala distribucion puede llegar a obstaculizar la
obtencién de rendimientos razonables sobre la inversion, en virtud de los
desperdicios generados en materia de tiempos y recursos materiales.

53 Disefio similar al establecido en las promortorias que actualmente funcionan con Metlife.
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A continuacion se describe en el siguiente plano del proyecto, la distribucion de
nuestro mobiliario y equipo minimo requerido para comenzar las operaciones
propias del negocio, quedando de la siguiente manera:

) =1 o =
Recepcién ‘ @ ‘
\> ] — Sanitarics
Recursos humanos @ Q Contabilidad @

i

%ﬂ@
Sala de juntas para los agentes CD

I N =gl
' @ @ @ Produccion Q @ @ @
ngs:tbir::zsay e =~ %@i;é% L ‘

Fuente: elaboracion propia en funcién del tamafio y operacion de la oficina.

Negocios
especiales

3.6 Organizacion administrativa.

En toda empresa se desarrollan al mismo tiempo diversas funciones
interrelacionadas para producir ciertos resultados. La cantidad y calidad de esos
resultados son responsabilidad fundamental de los empleados administrativos y
agentes de seguros, que tienen a su cargo tales funciones. Por lo tanto debe
existir una coordinacion y orientacion a los objetivos marcados por la direccion,
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porque trabajar sin un objetivo claro podria derivar en una situacion de riesgo de la
supervivencia del proyecto. Por lo tanto tenemos que definir el organigrama de
nuestra empresa, para tener una division de funciones claras y asignar
responsables de los procesos que se originen de la operacion del negocio,
guedando de la siguiente manera:

Direccion general

Ventas

Recursos Sistemas y Negocios

Produccién Contabilidad .
humanos cobranza Especiales

Organigrama general de una promotoria de seguros

El funcionamiento de nuestro proyecto esta basado en la unidon de un aparato
administrativo que de apoyo a un grupo de agentes de seguros, junto a su cartera
de clientes; esto se intenta hacer de tal manera que se respete la cartera de cada
uno de los agentes, para que se obtenga como resultado las ventas esperadas,
base fundamental para cubrir los gastos necesarios de administracion. Entre las
actividades con clientes, proveedores y gobierno, con los cuales la promotoria
tiene relacion son los siguientes:

e Con las compafiias aseguradoras en el envio de solicitudes de pdlizas,
recoger las poélizas, estados de cuenta, cheques de comisiones, llevar
liquidaciones.

e Con la CNSF los tramites comunes licencias, permisos para que la
promotoria pueda operar y autorizaciones para los agentes de seguros
puedan ejercer la actividad de intermediacién entre la aseguradora y los
clientes potenciales.

e Con las dependencias del gobierno federal y local, en el pago de los

impuestos, tenencias, licencias de funcionamiento y demas obligaciones
fiscales.
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e Con los proveedores de servicios como teléfonos, papelera, toner,
mensajeria, etc.

e Con los bancos en la apertura e impresion de chequeras especiales,
cuentas de debito para los agentes y personal administrativo, cheques
certificados, 6rdenes de pago, cartas de crédito, pagos de servicios, etc.

Bancos

Promotoria de seguros

Proveedores
Gobierno

Aeguradoras

Relacion de la promotoria con sus proveedores.

3.7 Organizacién comercial.

Normalmente el area de ventas de la promotoria tiene una continua relacién con
las compafias aseguradoras, puesto que los agentes deben estar constantemente
relacionados con el personal e informados de los productos de cada una de ellas.

Para facilitar el proceso de comunicacién, en nuestra organizacion debera de
contar con varios departamentos, que participaran en el momento de resolver
posibles problemas que existan en la atencion de alguna reclamacién o solicitud
de servicio, es de gran importancia que los agentes conozcan las personas
encargadas de dichos procesos a nivel de la promotoria y de la aseguradora.

De la interaccion de la fuerza de ventas con el personal de la promotoria
(departamentos) y los clientes, se derivan las siguientes estrategias de
organizacion:
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e Atencidn a clientes, su funcion consiste en atenderlos en sus necesidades y
facilitarle los tramites para el proceso de aseguramiento, asi como la
orientacion en cuanto a la informacion que requiera.

e Entrega de produccion, los agentes deberan de entregar la produccion
ingresada (ventas), relacionada de acuerdo a si son nuevas pdlizas,
renovaciones y endosos.

Recursos

Contabilidad
humanos

Agentes de ventas

Negocios
especiales

Sistemas y
cobranza

Producciéon

Relacion de los agentes con la promotoria.

e Dar a conocer la informacion al agente que le permita conocer su volumen
de ventas y datos especificos sobre algun cliente, para disefiar sus
estrategias de ventas.

e Los agentes deberan de entregar al area de cobranza los cheques de los
pagos de los clientes, asi como los recibos de aceptacion de las pélizas que
no hayan sido pagadas.

e Capacitacién permanente por parte de recursos humanos, al agente que le
permita conocer los productos, servicios y puedan incrementar sus ventas.

¢ Relacionar a los agentes con las asociaciones del gremio, para conocer la
competencia, sus productos y sus niveles de ventas.
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3.8 Organizacién promotoria-aseguradora.

La relacién de la promotoria con la aseguradora (Metlife) es fundamental en el
desarrollo de nuestro proyecto, ya que en esta estriban muchas de las ventajas
gue podemos tener respecto de otras promotorias del sector asegurador, como
son las siguientes:

e Apoyo en los sistemas de consulta de datos de la cartera del agente,
porque es fundamental contar con la informacion en archivos electronicos,
cargados en por ejemplos; palm o laptop, referentes a las pélizas, formas
de pagos, coberturas, endosos, incrementos, sumas aseguradas, etc.

e Acuerdos en la entregas de pdlizas, cheques de dividendos, reportes de
produccion, de zonificacion, de mercados trabajados, de nuevos mercados,
del grado de penetracion, de nuevos productos, de cancelaciones y hasta
de quejas.

e Acuerdos en la estructura de pagos de comisiones, competitivos para el
negocio y los agentes de ventas, que les permita sentirse parte del
importante del negocio.

e Apoyos financieros, para financiar proyectos de la promotoria sobre las
metas de ventas, apertura de nuevos mercados y conservacion de la
cartera.

e Apoyos para prestamos de largo plazo (2 afios), como anticipo a cuenta de
las comisiones para adquisicion de automovil, con tasas de interés bancario
preferencial TIIE> mas 2 puntos anual.

e Autorizacion de la marca, mascotas y logotipos, en la papeleria utilizada en
tramites oficiales, pélizas y demas documentos de uso de la promotoria,
como medio adicional de publicidad del negocio.

Una vez determinado el tamafio optimo del negocio, su localizacién e integracion
econdmica, procederemos a detallar toda la parte de costos y gastos financieros
del proyecto en la siguiente etapa.

> Tasa de interés interbancaria de equilibrio a plazo de 28 dias, es la tasa lider o de referencia que la banca
ofrece a sus acreditados, y esta conformada por las tasas de interés interbancarias que se dan a conocer
diariamente por el Banco de México en el Diario Oficial de la Federacion.
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Capitulo 4 Estudio econémico.

El estudio economico dara practicamente la conformacion del proyecto. Se
determiné la existencia de un mercado, es factible vender los seguros que se
promueven, se ha estructurado la organizacion, se localizo el sitio adecuado para
el negocio. Es este momento ya podemos definir las dimensiones numéricas
cuantitativas, la conformacion de los costos y sus montos. La inversion inicial
requerida y el costo del capital en el tiempo. Ademas en este capitulo se
esquematizaran los estados financieros iniciales como lo son el estado de
resultados y el balance general.

4.1 Determinacion de los costos.

En la teoria econdémica se analiza a la empresa pensando en el futuro, por lo
tanto, se ocupa de la asignacion de recursos escasos y se interesa en saber cual
sera el costo en el fututo y como podria reorganizar la empresa sus recursos para
reducir sus costos y mejorar su rentabilidad. En consecuencia tenemos que
analizar los costos desde la perspectiva del costo econémico®, que es el costo
gue tiene para una empresa la utilizacibn de los recursos econdmicos en la
produccion, incluido el costo de oportunidad.

El costo se puede definir como un desembolso en efectivo 0 en especie realizado
en cualquier momento de la vida del proyecto. A los costos o desembolsos
efectuados “en el presente (tiempo cero) en la evaluacidon economica se les llama
“inversion”, en un estado de resultados proforma o proyectado en una evaluacion
se utilizaria los costos futuros, y en el caso de los costos de oportunidad, que es el
costo correspondiente a la oportunidades que se pierden cuando no se utilizan los
recursos de la empresa para el fin para el que tiene mas valor, este seria un

ejemplo de los costos virtuales” *°.

Costos totales

El estudio de los costos de operacion es la piedra angular en toda clase de
negocios, ya que permite no solo la obtencién de resultados satisfactorios, sino
también evitar que la empresa cometa errores en la fijacion de los precios y esto
provogue resultados negativos. En la determinacién de los costos, se debe tomar
en cuenta que su valor cambia por posibles fluctuaciones en los precios o por
diversos grados de utilizacion de la capacidad instalada.

El costo sirve para valorizar los niveles de seguros vendidos, es la base para fijar
el precio de venta y se define como el conjunto de esfuerzos y recursos que se

>3, Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Daniel , Microeconomia, 2001, Ed. Pearson Hall, Espafia, p:208
% Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de proyectos, McGraHill, Tercera edicién, México, 1995, p. 134.
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invierten en obtener un bien®’, El precio de venta es el valor del producto vendido,
pactado por el agente de seguros y los clientes.

El precio de venta de un producto esta determinado por las condiciones de la
oferta y la demanda del mercado. Los elementos que integran al costo son: los
costos de produccién, los costos de administracion, los costos de venta, y los
costos financieros.

Algunos costos de la empresa varian con la produccion, mientras que otros no
cambian mientras la empresa produzca. Por lo tanto se divide al costo total (CT o
C), que es el costo econdmico total de la produccion en dos componentes:

e El costo fijo (CF): costo que no varia con el nivel de produccién.
e El costo variable (CV): costo que varia cuando varia la produccion.

Costos fijos

Dependiendo de las circunstancias, los costos fijos pueden comprender los gastos
de administracion y de mantenimiento de la empresa, éste costo no varia
independientemente de cuanto produzca la organizacion, estos costos deben
pagarse incluso aunque no haya produccion, La Unica manera de que una
empresa pueda eliminar sus costos fijos es cerrando. A continuacion enlistamos
nuestros costos fijos, quedando de la siguiente manera.

e Gastos de operacion, son como su nombre lo indica, los costos provenientes
de realizar la funcién de administracion dentro de la empresa, también son
conocidos como los costos fijos porque abarcan los sueldos y beneficios, los
gastos de administracion, la renta y mantenimientos, los gastos de instalacion,
los gastos generales, los costos de mantenimiento y los cargos por
depreciacion o amortizaciéon. Asi como todos aquellos gastos que no se
puedan asociar directamente a la fabricacion de cada unidad de producto o
prestacion de servicios de la organizacion, para mayor detalle ver anexos. La
estructura de gastos de nuestro proyecto es la siguiente:

Costo
Gastos de operacion mensual Costo anual (%)
Sueldos y beneficios 12,000.00| 144,000.00| 42.97%
Gastos de administracion 3,679.88 44,158.56 | 13.18%
Rentas y mantenimientos 6,956.67 83,480.00 | 24.91%
Gastos de instalacion 630.56 7,566.67 | 2.26%
Gastos generales 4,660.00 55,920.00| 16.69%
Totales 27,927.10| 335,125.23 | 100.00%

Fuente: datos estimados propios.

> Hernéandez Hernandez, Abraham, Hernandez Villalobos, Abraham y Hernandez Suarez, Alejandro.

“Formulacidn y evaluacion de proyectos de inversidn” - México, Ed, Thomson, 2005, p. 64
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Los gastos de operacién, se deben calcular de acuerdo a la capacidad del negocio
y en funcién del nimero de personas gue son necesarias para el manejo de la
promotoria.

e Gastos de mantenimiento, el proyecto presenta la adquisicion del equipo de

computo, equipo de oficina y equipo de trasporte, a los cuales se les tiene que
dar mantenimiento ya sea de tipo preventivo o correctivo. El costo de los
materiales y la mano de obra que requieran, se contabilizan directamente a
esta cuenta, ya que puede variar por el diferente tipo de equipo del cual se
trata. Para fines de evaluacidon, en general se considera un porcentaje del
costo de adquisicion de los equipo, como costo de mantenimiento mensual,
guedando de la siguiente manera:

Costo Costo Costo %
Mantenimiento adquisicion | mensual anual Mantenimiento
Equipo de computo 103,092.52 515.46 6,185.55 0.50%
Equipo de trasporte 55,000.00 275.00 3,300.00 0.50%
Equipo de oficina 96,481.65 241.20 2,894.45 0.25%
SUMA 254,574.17| 1,031.67| 12,380.00 1.25%

Fuente: datos estimados propios.

Este porcentaje normalmente lo proporciona el fabricante y en el se especifica el
alcance del servicio de mantenimiento que se debe proporcionar.

Gastos por depreciacion y amortizacion, se definen como un costo virtual,
esto es, se tratan y tienen el efecto de un costo sin serlo. Para poder calcular
los montos de los cargos, se deberan utilizar los porcentajes autorizados por la
propia Ley del Impuesto Sobre la Renta (LISR), que en este caso se tienen que
incluir todo el activo fijo adquirido y sujeto de depreciar, asi como los gastos de
instalaciébn del negocio y su respectiva amortizacion, quedando para el
proyecto de la siguiente manera:

Tasa Depreciacion
Inversién anual P Costo Costo
Concepto S y (%)
inicial I.S.R. ’ L. mensual anual
amortizacion
(%)
Equipo de computo 103,092.52 30 30,927.76 | 2,577.31 30,927.76 | 59.10
Equipo de trasporte 55,000.00 20 11,000.00 916.67 11,000.00 | 21.02
Mobiliario y equipo de oficina | 96,481.65 10 9,648.17 804.01 9,648.17 | 18.44
Gastos de instalacion oficina 7,566.67 10 756.67 63.06 756.67 | 1.45
Totales 262,140.84 52,332.59 | 4,361.05 52,332.59 | 100.00

Fuente: LISR. Articulos 38 y 39.

El activo fijo lo constituyen los recursos propiedad de la empresa, que tienen cierta
permanencia, adquiridos con la finalidad de usarlos y no con la intencion de
venderlos, su principal caracteristica es que permanecen en la organizacion
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durante varios afios; como resultado de su desgaste o depreciacion por su uso, se
pueden vender o reemplazar por obsoletos.

La amortizacidén es la distribucion sistemética del costo de un activo intangible
entre los afios de su vida 0til estimada. En las empresas nuevas, como es nuestro
caso, en las que las actividades se encuentran encaminadas a iniciar sus
operaciones comerciales de seguros, se requiere efectuar diversos gastos de
instalacion, con la finalidad de llegar a obtener ingresos en el futuro para alcanzar
la etapa de operacion. La LISR nos dice que “los requisitos que deben cumplir
estos gastos para ser considerados como activos, es que exista una razonable
certeza de que tales erogaciones generen utilidades suficientes a la empresa que

permita se absorban a través de su amortizacion™®.

e Costos financieros, son los intereses que se deben pagar en relacion con
capitales obtenidos en prestamos, algunas veces estos costos se incluyen
dentro de los gastos generales y de administracion, pero lo correcto es
registrarlos por separado, ya que un capital prestado puede tener usos muy
diversos, en nuestro caso son destinados para financiar nuestros costos fijos
de adquisicién de equipo de computo, mobiliario y equipo de oficina, y el
equipo de trasporte. El detalle de como se calculan los intereses para cada
concepto se muestra en los anexos correspondientes y el resumen en la
siguiente tabla:

Tabla nuevas

adquisiciones Trim. 1 Trim. 2 Trim. 3 Trim. 4 Total anual
Capital 27,116.76 | 28,343.54| 29,625.82 30,966.11| 116,052.23
Equipo de computo 10,981.22 | 11,478.02| 11,997.29 12,540.06 46,996.59
Mobiliario y equipo 10,277.04| 10,741.98| 11,227.96 11,735.92 32,246.99
Equipo de trasporte 5,858.50 6,123.54 6,400.57 6,690.14 18,382.61
Intereses 10,948.70 9,721.92 8,439.64 7,099.35 36,209.60
Equipo de computo 4,433.79 3,936.99 3,417.72 2,874.96 14,663.46
Mobiliario y equipo 4,149.47 3,684.53 3,198.56 2,690.60 13,723.16
Equipo de trasporte 2,365.43 2,100.39 1,823.36 1,533.79 7,822.98
Total pagos trimestral | 38,065.46| 38,065.46| 38,065.46 38,065.46| 152,261.83
Total pagos mensual 9,516.36 9,516.36 9,516.36 9,516.36 38,065.46

Fuente: datos estimados propios.

Los intereses por cada equipo estan calculados sobre una tasa de intereses del
17.83%, que corresponden a la tasa bancaria comercial ofrecida para la pequefia
y mediana empresa, para financiar los nuevos proyectos. Nuestros costos

58 Ley del Impuestos Sobre la Renta, Ed. Porrua, México, 2006.
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financieros ascienden mensualmente a la cantidad de $ 38,065.46, que ya
incluyen el pago a capital y los intereses generados

Costos variables

Estan determinados por la una relacién directamente proporcional con el nivel de
producto o de ventas generado por la empresa. Es decir que varia en funcién del
incremento de las ventas, puede comprender elementos como las materias
primas, mano de obra directa e indirecta, combustibles, insumos, etc.

Los costos variables estan determinados fundamentalmente en nuestro proyecto
por los gastos de ventas. A continuacion analizamos nuestros costos variables:

e Costos de produccién, nuestros costos se definen de acuerdo con el tipo de
giro al que pertenece el sector asegurador, es evidente que no hay
transformacion de materias primas en articulos semi-terminados o terminados,
por consecuencia no se consideran los costos de produccion tales como:
materias primas, mano de obra directa, mano de obra indirecta, materiales
indirectos, costos de insumos 0 energéticos, costos de mantenimiento y los
cargos por depreciacion o amortizacion, relacionados directamente con los
seguros.

e Gastos de venta, la magnitud de los costos de ventas dependen tanto del
tamafo de la empresa, como del tipo de actividades que los promotores del
proyecto que desarrolle este departamento. En este sentido, vender no
significa solo hacer llegar el producto al consumidor, sino que implica “una
serie de actividades mas amplias como: investigacion y desarrollo de nuevos
mercados, seguros adaptados a los gustos y necesidades de los
consumidores, estudios de estratificacion del mercado, analisis del porcentaje
de participaciéon de la competencia en el mercado, la adecuacion de la
publicidad que realiza la aseguradora, la tendencia de ventas, entre otros” *°.
Como se observa, un departamento o gerencia de ventas puede constar de un
gerente, una secretaria, mensajero y los agentes de ventas, por lo que todas
estas funciones implican una serie de gastos, que desde el punto de vista de
los costos, estan relacionados directamente con el nivel de ventas proyectado
o estimado, quedando de la siguiente manera:

Costo
Concepto mensual Costo anual (%)
Comisiones a agentes 115,117.20| 1,381,406.40| 98.00%
Promocionales 750.00 9,000.00| 0.64%
Anuncio periédico 500.00 6,000.00| 0.43%
Capacitacion 600.00 7,200.00| 0.51%
Juntas de trabajo 500.00 6,000.00| 0.43%
Totales 117,467.20| 1,409,606.40| 100.00%

Fuente: datos estimados propios.

% Guias empresariales, Secretaria de Economia, Pearson, México, 1999, p. 176

60



Del cuadro anterior podemos deducir, que el costo de venta que mayormente nos
impactan en nuestro proyecto son las comisiones pagadas a la fuerza de venta, y
en la medida que nuestras ventas se incremente o disminuyan, los gastos de
ventas como el reclutamiento de agentes nuevos, los promocionales, la
capacitacion y los gastos de las juntas, se veran afectados en esa misma
proporcion.

4.2 Determinacion de la inversidn fijay total.

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con
excepcion del capital de trabajo.

o Inversion fija, se entiende por activo fijo como “el conjunto de bienes
tangibles que utilice la empresa, para la realizacion de sus actividades y que se
deterioren por el uso cotidiano y por el transcurso del tiempo™. Los principales
recursos o cuentas que integran al grupo del activo fijo de nuestro proyecto de
empresa de seguros son:

Inversion
Concepto inicial (%)
Equipo de computo 103,092.52 40.50%
Equipo de trasporte 55,000.00 21.60%
Mobiliario y equipo de oficina 96,481.65 37.90%
Totales 254,574.17 100.00%

Fuente: datos estimados propios.

En el supuesto de que nuestro proyecto se integre con los costos de adquisicion
previstos en el capitulo 3 mas los gastos de instalacion del mismo, tenemos que la
inversion fija estd conformada por 39.33%, el equipo de oficina representa el
20.98%, mientras que el equipo de trasporte el 38.81%, para que en total nos den
una cantidad de inversion inicial en activos fijos de $ 262,104.84 pesos.

4.3 Cronograma de inversiones e instalacion.

Es una programacion del tiempo y secuencias en que se deben incurrir los
equipos y mobiliario. ElI cronograma esta dividido en 2 secciones, estas son:
planeacion e implementacion. La primera esta conformada por toda la informacion
para determinar la viabilidad del proyecto, si es aceptado se tiene que iniciar con
la formacion de la sociedad, buscar una oficina, tramitar las licencias, los permisos

% ara Flores, Elfas, Curso de contabilidad, Ed, Trillas, México, 2007, p 41Es una programacion del tiempo
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y los contratos con los proveedores de servicios requeridos para echar a andar el
proyecto, asi como también tramitar con la institucion bancaria los prestamos
requeridos. A continuacion se expresa el cronograma de inversiones del proyecto:

Periodo semanal
112 |3|4|5|6|7]S8

Planeacion Preoperativo

Desarrollo

Integracion conceptual

Constitucion de la empresa

Tramite licencia, permisos, contratos
Renta de oficina

Tramitacion de prestamos

X [ X | X X | X [X

Periodo semanal

Implantacion Preoperativo
11234 |5|6|7]|8
Ingreso de produccion por ventas X | X | x | x| x| x| X
Acondicionamiento de oficina X
Recepcién e instalacién mobiliario X | x
Recepcién e instalacion computo X | x
Instalacién y arranque del sistemas X | X
Pruebas de funcionamiento X | x
Normalizacion de la operacion X | x | x
Recepcién de equipo de trasporte X | X

Fuente: datos estimados propios.

Es necesario que esté terminada la primera etapa de la planeacién, para dar inicio
a la implementacion e iniciar a la adquisicion de los equipos, su respectiva
instalacion, para continuar con los sistemas de consulta de pdlizas, muy ligados
con la aseguradora, realizar pruebas de error y acierto, para finalizar en la
conformacion de la operacion esperada y optima.

4.4 Tabla de depreciacion y amortizacion.

Desde el momento en que se adquiere un bien (a excepcion de los bienes
inmobiliarios), éste empieza a perder valor por el transcurso del tiempo o por el
uso que se le da. Esta pérdida es conocida como depreciacion y debe reflejarse
contablemente con el fin de:

e Determinar el costo de bienes y servicios que se generan con dichos activos.
e Establecer un fondo de reserva que permita reemplazar el bien al final de su

vida util.
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La pérdida de valor que sufre un activo fisico como consecuencia del uso recibe el
nombre de depreciacion. La mayoria de los activos, tienen una vida util mediante
un periodo de tiempo y en el transcurso de tal se da ésta pérdida de valor.

Contablemente se realiza un cargo perioddico a los resultados por la depreciaciéon
del bien y, en contrapartida, se crea un fondo para contar con los recursos
necesarios para reemplazarlo al concluir su vida util.

Los cargos periédicos que se realizan son llamados cargos por depreciacion®’. La
diferencia entre el valor original y la depreciacion acumulada a una fecha
determinada se conoce como valor en libros.

El valor en libros de un activo no corresponde necesariamente a su valor en el
mercado. En tiempos de alta inflacion, éste puede llegar a ser varias veces
superior, pues aquél refleja Unicamente la parte del costo original que esta
pendiente de ser cargada a resultados. Al valor que tiene un activo al final de su
vida util se le conoce como valor de salvamento o valor de desecho y debe ser
igual al valor en libros a esa fecha.

La base de depreciacién de un activo es igual a su costo original menos su valor
calculado de salvamento y es la cantidad que debe ser cargada a resultados en el
transcurso de su vida activa. En el caso de los activos que no pueden
reemplazarse se utiliza el concepto de agotamiento que no es mas que la pérdida
progresiva de valor por la reduccion de su cantidad aprovechable.

Tasa L L Valor
Inversién | anual Depreciacién y amortizacién anual de
Concepto | “hicial | 1.S.R. Salva-
(%) 1 2 3 4 5 mento
Equipo de )
compato 10300252 | 30% | 30.92776| 30927.76| 30927.76| 10,309.25
Equipo de o
rashorte 55.000.00| 20% | 1L000.00| 11,000.00| 11,000.00| 11,000.00| 11,000.00
Mobiliario y 10% 0648.17| 9,648.17| 964817| 964817| 9648.17| 48.240.83
equipo 96,481.65
Gastos de o
e e 7566.67| 10% 756.67 756.67 756.67 756.67 756.67 | 3,783.33
Total 262,140.84 52,332.59 | 52,332.59 | 52,332.59 | 31,714.08| 21,404.83| 52,024.16

Fuente: calculo de la depreciacion y amortizacion por el método de linea recta.

En la tabla se utilizé el método de la linea recta, que es el método de amortizacion
en el que en cada periodo se descuenta un monto fijo de la obligacion, y se indica
cudles seran los cargos anuales por depreciacion de los activos fijos tangibles y la
amortizacion de los activos intangibles, estos ultimos son “todos aquellos
identificables, sin sustancia fisica, utilizados para la produccién o abastecimiento
de bienes, prestacién de servicios o para prop6sitos administrativos™?. Es decir,

81 Baca Urbina, Gabriel, idem, p. 138.
82 L_ara Flores, Elfas, fdem, p 41
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que deben proporcionar beneficios econdmicos futuros fundamentalmente
esperados y debe tenerse control sobre dichos beneficios. Tanto en la
depreciacion como en la amortizacion, la Ley del Impuesto Sobre la Renta en sus
articulos 38 y 39, establecen los por cientos maximos autorizados para la
depreciacion y amortizacion, tratandose de gastos y cargos diferidos, asi como
para los gastos realizados en periodos preoperativos del proyecto.

4.5 Determinacion del capital de trabajo.

Desde el punto de vista contable se define como la diferencia aritmética entre el
activo circulante y el pasivo circulante®®. Desde el punto de vista practico, esta
representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y
diferido) con que hay que contar para que empiece a funcionar el proyecto.

De lo anterior se origina el concepto de capital de trabajo, como el capital que hay
que tener para empezar a trabajar. Es decir, hay que financiar la primera
produccion antes de recibir los ingresos por las ventas de los agentes, por lo que
deberan de cubrirse los gastos de operacion, de los gastos de venta, y contar con
cierta cantidad en efectivo para cubrir todos aquellos gastos diarios de la empresa.

De acuerdo con nuestro prondstico de ventas estimadas, se espera una tasa de
crecimiento del 2009 del 14.04%, en 2010 de 12.31%, en 2011 de 10.96% y en
2012 del 9.88% respectivamente y una variacién en los ingresos por concepto de
ventas de seguros como sigue:

aos | Yerias | 'Gfegyy |comisiones| 1SR | Ventas | COSLCT SO | o6
promotoria 70% 30%

2008 3,078,000 | 2,093,040 1,381,406 138,141 | 1,243,266 966,984 414,422

2009 3,510,000 | 2,386,800 1,575,288 157,529 | 1,417,759 1,102,702 472,586 | 14.04%
2010 3,942,000 | 2,680,560 1,769,170 176,917 | 1,592,253 1,238,419 530,751 | 12.31%
2011 4,374,000 | 2,974,320 1,963,051 196,305 | 1,766,746 1,374,136 588,915 | 10.96%
2012 4,806,000 | 3,268,080 2,156,933 215,693 | 1,941,240 1,509,853 647,080 | 9.88%
Promedio | 3,942,000 | 2,680,560 1,769,170 176,917 | 1,592,253 1,238,419 530,751 | 9.44%

Fuente: presupuesto de ventas 2008 al 2012.

También partiendo del supuesto de que nuestras ventas proyectadas creceran en
promedio un 9.44% del 2008 al 2012 y que el total de las utilidades generadas se
reinviertan en su totalidad, tenemos un nivel de ventas promedio de $ 3'942,000
de pesos de los cuales le corresponde a la promotoria $2°680,560 en promedio,
por el 68% de comisiones cedidas por Metlife, perteneciendo $1°769,170 en

83 Méndez Villanueva, Antonio, Teoria y practicas de contabilidad, Ed. UNAM, México, 2006, p 19
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promedio de las comisiones de los agentes por sus ventas al 45%, y $ 911,390

pesos, también en promedio para cubrir los gastos de la oficina por afio.

Con base en la informacién anterior, podemos elaborar nuestro presupuesto de
capital de trabajo, representado en el siguiente cuadro, del cual se desprende un
capital de trabajo inicial del 2008 por $ 454,070 pesos y un saldo final, también de
2008 por $ 690,116 pesos, cifras que incluyen todas las entradas (ingresos), asi
como todas las salidas (egresos). Para el final del periodo considerado en la
evaluacion (5 afos), tenemos para 2012 un saldo inicial de $ 1°876,092 y un saldo
final por $ 2°419,942. A continuacion se detalla nuestro flujo de efectivo
proyectado de la siguiente forma:

Presupuesto de flujo de efectivo o caja 2008
Concepto 2008 2009 2010 2011 2012

Saldo en balance inicial 50,000 346,047 590,978 1,037,058 1,532,022
Ingresos

Deposito cuenta de cheques 100,000 - - - -
Ventas pago contado (70 %) 1,465,128 1,670,760 1,876,392 2,082,024 2,287,656
Ventas pago fraccionado (30 %) 627,912 716,040 804,168 892,296 980,424
Total entradas 2,193,040 2,386,800 2,680,560 2,974,320 3,268,080
Efectivo disponible 2,243,040 2,732,847 3,271,538 4,011,378 4,800,102
Egresos

Sueldos y beneficios 144,000 164,211 184,421 204,632 224,842
Gastos de administracion 44,159 50,356 56,554 62,752 68,949
Rentas y mantenimientos 83,480 95,196 106,913 118,629 130,346
Gastos de instalacion 7,567 8,629 9,691 10,753 11,815
Gastos generales 55,920 63,768 71,617 79,465 87,314
Gastos de ventas 28,200 32,158 36,116 40,074 44,032
Comisiones netas agentes 1,243,266 1,417,759 1,592,253 1,766,746 1,941,240
Impuestos 138,141 157,529 176,917 196,305 215,693
Total salidas 1,744,732 1,989,606 2,234,481 2,479,355 2,724,230
Saldo antes de préstamos 498,308 743,240 1,037,058 1,532,022 2,075,872
Préstamo a corto plazo

Abono préstamo activos fijos 116,052 138,522 - - -
Intereses a CETES + 10 36,210 13,740 - - -
Total a corto plazo 152,262 152,262 - - -
Flujo de efectivo al final 346,047 590,978 1,037,058 1,532,022 2,075,872

Fuente: datos estimados propios del 2008 al 2012.
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4.6 Determinacién del punto de equilibrio.

El andlisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones
entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. El punto de equilibrio
se define como “el nivel de produccién en el que son exactamente iguales los
beneficios por ventas a la suma de los costos fijos” ®*. La utilidad general de este
tipo de analisis es que se puede calcular el punto minimo de produccién al que se
debe operar para no incurrir en perdidas, sin que esto signifique que aunque haya
ganancias, estas sean suficientes para hacer rentable el proyecto. Por lo tanto, se
tienen que proyectar los niveles de ventas esperadas, asi como los costos fijos y
variables, de la siguiente manera:

Concepto 2008 2009 2010 2011 2012

Ventas programadas 2,093,040 2,386,800 2,680,560 2,974,320 3,268,080
Costos variables

Comisiones netas agentes 1,243,266 1,417,759 1,592,253 1,766,746 1,941,240
Impuestos 138,141 157,529 176,917 196,305 215,693
Total costos variables 1,381,406 1,575,288 1,769,170 1,963,051 2,156,933
Costos fijos

Sueldos y beneficios 144,000 164,211 184,421 204,632 224,842
Gastos de administracion 44,159 50,356 56,554 62,752 68,949
Rentas y mantenimientos 83,480 95,196 106,913 118,629 130,346
Gastos de instalacién 7,567 8,629 9,691 10,753 11,815
Gastos generales 55,920 63,768 71,617 79,465 87,314
Gastos de ventas 28,200 32,158 36,116 40,074 44,032
Depreciacion y amortizacion 52,333 52,333 52,333 31,714 21,405
Abono préstamo activos fijos 116,052 138,522 - - -
Intereses a CETES + 10 36,210 13,740 - - -
Total costos fijos 567,920 618,913 517,644 548,018 588,702
Costos totales 1,949,326 2,194,201 2,286,813 2,511,070 2,745,635

Nota: se incluyen los gastos financieros.

Con base en el pronostico de ventas anuales, y los presupuestos de ingresos y de
egresos, asi como considerando los gastos financieros en 2008 y 2009, del
financiamiento solicitado (activos fijos), tenemos los puntos de equilibrio en el
siguiente cuadro para los 5 afios considerados en la evaluacion, considerando la
siguiente formula para realizar los calculos.

Punto Qe _ Costos Fijos
Equilibrio L Costos Variables ]
Ventas

% Baca Urbina, Gabriel, idem, p. 143.
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Para nuestro proyecto tenemos los siguientes célculos para los afios 2008 al 2012,
de la siguiente manera:

Punto de equilibrio 2008 = 567,920 567,920 567,920 1,670,352
- 1 T 1,381,406 ] (1-0.66) 0.34
| 2,093,040
Punto de equilibrio 2009 = 618,913 618,913 618,913 1,820,331
- 1~ 1575288 ] (1-0.66) 0.34
| 2,386,800
Punto de equilibrio 2010 = 517,644 517,644 517,644 1,522,482
- 1 T 1,769,170 ] (1-0.66) 0.34
| 2,680,560
Punto de equilibrio 2011
— 548,018 548,018 548,018 1,611,819
- 1 T~ 1,963,051 ] (1-0.66) 0.34
| 2,974,320
Punto de equilibrio 2012 = 588,702 588,702 588,702 1,731,477
- 1 T 2156933 ] (1-0.66) 0.34
| 3,268,080
Fuente: datos calculados para 2008 a 2012.
Punto de Equilibrio 2008
2,500,000
Ventas
[ |
2,000,000
” / Costos totales
3 o
|
(7]
o 1,500,000 - 1
o |
[} 1
© 1
$ 1,000,000 - !
= I .
b ! Costos fijos
500,000 - :
|
|
- o !
1 2 3 4 5
Afos

Punto de equilibrio para el primer afio de operacion.
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El punto de equilibrio® para el primer afio de operacion fue de $ 1°670,352 lo cual
indica que se deben tener ventas anuales por esta cantidad, para que el proyecto
no tenga pérdidas, pero tampoco ganancias. Al comparar este dato con los
pronésticos de ventas subsecuentes, el punto de equilibrio es superado, lo cual
indica que el negocio tendra utilidades, sobretodo a partir del tercer afio, que ya no
se consideran los préstamos alargo plazo.

4.7 Determinacion del costo del capital o TMAR.

Al conformarse toda empresa debe realizar una inversion inicial, el capital que
forma el proyecto de conformacién de la promotoria de seguros proviene de dos

fuentes basicamente que son:

a) Inversionista privado,

Inversionista

b) Una institucién bancaria,

Concepto privado (%)
Banco Efectivo 50,000.00 33.33%
Banco Cta. Cheques 100,000.00 66.67%

Totales 150,000.00 | 100.00%
Fuente: datos tomados del balance general.
Institucion

Concepto financiera (%)
Equipo de computo 103,092.52 40.50%
Equipo de trasporte 55,000.00 21.60%
Mobiliario y equipo 96,481.65 37.90%

Totales 254,574.17| 100.00%

Fuente: datos tomados del balance general

Para llevar acabo el proyecto, se requiere de un capital total de $ 404,574.17, los
inversionistas aportan el 37.08% y la institucién financiera aporta el 62.92%, las

TMAR de cada uno son:

Prima de
Inversionistas Inflacién riesgo P TMAR
(ny* (P)**
Inversionista privado 4.04% 7.91% 0.32% 12.27%
Institucion financiera - 17.83% - 17.83%
Totales 4.04% 25.74% 0.32% 30.10%

*Datos proyectados de la inflacion 2008 por Banamex.

**Datos proyectados prima al riesgo 2008 por Banamex.

% Bodie y Merton, Finanzas, Ed. Pearson Prentice Hall, México, 2003, p. 176.
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La TMAR de los inversionistas es del 12.27%, ya que se considera desde el punto
de vista de la inversion privada, que se estima para un horizonte de planeacion de
5 afios, y que prevé compensar la inflacion para 2008, del 4.04% segun los
indicadores financieros de Banco de México. La prima de riesgo estimada segun el
sector asegurador corresponde al 7.91%. La TMAR del banco es del 17.83%,
porque es la tasa de interés que cobra por hacer un préstamo, de tipo crédito
Pyme.

Con estos datos se puede calcular la TMAR del capital total, la cual se obtiene con
una ponderacion del porcentaje de aportacién y la TMAR exigida para cada uno,
quedando asi:

Capital
aportado

Inversionista privado 150,000.00 37.08% 12.27% 4.55%
Institucion financiera 254,574.17 62.92% 17.83% 11.22%

TMAR global mixta 404,574.17 | 100.00% 30.10% 15.77%
Célculo de la TMAR general del proyecto.

Concepto (%) TMAR |Ponderacion

La TMAR del capital total obtenida fue del 15.77%, esto significa que es el
rendimiento minimo que debera ganar el proyecto para ganar 12.27% de interés
sobre $ 150,000.00 aportado por el inversionista privado; 17.83% de interés sobre
$ 254,574.17 aportados por la institucién bancaria.

La TMAR®® nos indica que si el rendimiento del proyecto no fuera del 15.77%, que
es el minimo que puede generar para operar, no alcanzaria a cubrir ni el pago de
los intereses de los participantes.

4.8 Fuentes de financiamiento del proyecto.

En la confirmacion y desarrollo del proyecto, partimos del supuesto de que “la
asignacion de los recursos monetarios son escasos”®’, motivo por el cual, se ha
considerado la solicitud de un préstamo bancario para adquirir nuestros activos
fijos, por la cantidad total de $ 254,574 a una tasa de interés otorgada al 17.83%,
con un plazo de dos afios para cubrir el adeudo. El interés que se paga se
capitaliza anualmente sobre saldos insolutos.

Normalmente el método de pago del préstamo lo establece el banco, y la
autorizacion del mismo va a depender de la tasa interna de rendimiento que este
ganando la empresa.

A continuacién se presenta el cuadro con el método o forma sobre como cubrir el
adeudo, asi como la forma de célculo referente al capital y los intereses:

% Ortega Castro, Alfonso, Introduccién a las finanzas, Ed. McGraw Hill, México, 2006, p. 143.
§7S. Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Daniel, idem, p: 208.
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Tabla de pago de la deuda
Periodo Saldo inicial Capital Intereses Amortizacion Saldo final

0 (222,467.68)

1 254,574.17 8,905.94 3,782.55 12,688.49 245,668.23
2 245,668.23 9,038.27 3,650.22 12,688.49 236,629.97
3 236,629.97 9,172.56 3,515.93 12,688.49 227,457.41
4 227,457.41 9,308.85 3,379.64 12,688.49 218,148.56
5 218,148.56 9,447.16 3,241.32 12,688.49 208,701.40
6 208,701.40 9,587.53 3,100.95 12,688.49 199,113.87
7 199,113.87 9,729.99 2,958.50 12,688.49 189,383.88
8 189,383.88 9,874.56 2,813.93 12,688.49 179,509.32
9 179,509.32 10,021.28 2,667.21 12,688.49 169,488.05
10 169,488.05 10,170.18 2,518.31 12,688.49 159,317.87
11 159,317.87 10,321.29 2,367.20 12,688.49 148,996.58
12 148,996.58 10,474.64 2,213.84 12,688.49 138,521.94
13 138,521.94 10,630.28 2,058.21 12,688.49 127,891.66
14 127,891.66 10,788.23 1,900.26 12,688.49 117,103.43
15 117,103.43 10,948.52 1,739.96 12,688.49 106,154.90
16 106,154.90 11,111.20 1,577.28 12,688.49 95,043.70
17 95,043.70 11,276.29 1,412.19 12,688.49 83,767.41
18 83,767.41 11,443.84 1,244.64 12,688.49 72,323.57
19 72,323.57 11,613.88 1,074.61 12,688.49 60,709.69
20 60,709.69 11,786.44 902.04 12,688.49 48,923.25
21 48,923.25 11,961.57 726.92 12,688.49 36,961.68
22 36,961.68 12,139.30 549.19 12,688.49 24,822.38
23 24,822.38 12,319.67 368.82 12,688.49 12,502.72
24 12,502.72 12,502.72 185.77 12,688.49 0.00

SUMA 254,574.17 49,949.49 304,523.66

Fuente: elaboracién propia.

De la tabla de pagos se desprende datos como el interés total que se a pagar al
final de los dos afos, por la cantidad de $ 49,949.49, lo que nos indica que
estaremos apalancados financieramente los dos primeros afios de operacion.
También esta situacion se reflejard en el margen de las utilidades para 2008 y
2009 esperadas.

4.9 Formulacion de los estados financieros.

Con todo toda la informacién financiera que ya tenemos: presupuesto de ventas,
presupuesto de gastos, tabla de amortizacién de pagos de préstamos, flujo de
efectivo 2008 vy flujo de capital de trabajo (ver anexos). Es precisamente en este
momento de la evaluacion del proyecto, en el cual ya podemos formular los
estados financieros: estado de resultados y balance general, que se requieren
para estimar los flujos netos de efectivo, para los cinco afios que se estan
analizando.

70



e El estado de resultado “nos representa contablemente la utilidad o la perdida, y
desde el punto de vista econdmico, nos representa el remanente o excedente
que afecta al capital contable o patrimonio”®®, como consecuencia de las
operaciones realizadas por la empresa durante un periodo determinado. A
continuacion se describe:

Estado de resultados 2008
Concepto Trim. 1 Trim. 2 Trim. 3 Trim. 4 Acum. Anual
Ventas netas 523,260 523,260 523,260 523,260 2,093,040
Menos : costo de ventas 310,816 310,816 310,816 310,816 1,243,266
Utilidad bruta 212,444 212,444 212,444 212,444 849,774
Gastos de venta 7,050 7,050 7,050 7,050 28,200
Gastos de operacion 83,781 83,781 83,781 83,781 335,125
Depreciacion y amortizaciones 13,083 13,083 13,083 13,083 52,333
Total gastos de operacién 103,914 103,914 103,914 103,914 415,658
Utilidad operacional 108,529 108,529 108,529 108,529 434,116
Productos financieros 1,500 5,970 7,441 8,911 23,822
Gastos financieros 10,949 9,722 8,440 7,099 36,210
Total prod. y gtos. financieros (9,449) (3,752) (999) 1,812 (12,388)
Utilidad antes de impuestos 99,080 104,778 107,530 110,341 421,729
Impuesto sobre la renta 34,535 34,535 34,535 34,535 138,141
P.T.U. 9,908 10,478 10,753 11,034 42,173
Total impuestos 44,443 45,013 45,288 45,569 180,314
Utilidad neta 54,637 59,765 62,242 64,772 241,415

Fuente: elaboracion propia.

El estado de resultados es por naturaleza dinamico, por que los importes de los
conceptos ingresos (ventas netas) y egresos (costos, gastos y productos) que lo
integran, se determinaron mediante la acumulacién de las operaciones realizadas.

El estado de resultados resultante de nuestro proyecto estd conformado, en la
parte de los ingresos, por las ventas estimadas para 2008 obtenidas por 30
agentes de seguros, y que al final representan $2°093,040, de los cuales le
corresponde a los agentes por concepto de comisiones de ventas $1243,266,
quedando una utilidad operacional por $ 849,774, para cubrir los gastos de
operacion y los productos y gastos financieros, para quedarnos utilidad antes de
impuestos por $421,729, que al deducirle los impuestos respectivos, nos quedara
una utilidad neta por $241,415 al final del periodo 2008.

e EIl balance general nos muestra la informacion la informacion relativa a una
fecha determinada “los recursos y obligaciones financieras de la empresa; por
consiguiente, los activos en orden de su disponibilidad, revelando sus
restricciones; los pasivos atendiendo a su exigibilidad, revelando sus riesgos
financieros; asi como el capital contable o patrimonio a una fecha dada” *°.

%8 Méndez Villanueva, Antonio, idem, p: 201.
% Lara Flores, Elias, idem, p: 56.
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A continuacion se detalla el balance general, en el podemos observar que los
pasivos de largo plazo, son los que mas impactan al proyecto, esto como
consecuencia del préstamo bancario solicitado para financiar a los activo fijos.

BALANCE GENERAL 2008
Concepto Trim.1  Trim.2  Trim.3 Trim. 4 Acum. Anual

Activos
Circulante

Caja y Bancos 37,500 37,500 37,500 37,500 150,000

Cuentas por cobrar pago frac. 103,605 103,605 103,605 103,605 414,422

Inventario en pdlizas 3,098 3,098 3,098 3,098 12,390
Suma activo circulante 144,203 144,203 144,203 144,203 576,812
Fijo

Mobiliario y equipo de oficina 24,120 24,120 24,120 24,120 96,482

Equipo de computo 25,773 25,773 25,773 25,773 103,093

Equipo de trasporte 13,750 13,750 13,750 13,750 55,000

Depreciacion acumulada (12,894) (12,894) (12,894) (12,894) (51,576)
Suma activo fijo 50,750 50,750 50,750 50,750 202,998
Diferido

Gastos de instalacion 1,892 1,892 1,892 1,892 7,567

Amortizacién gtos. de Instalac. (189) (189) (189) (189) (757)

Rentas pagadas x anticipacion 20,870 20,870 20,870 20,870 83,480

Publicidad y propaganda 7,050 7,050 7,050 7,050 28,200
Suma activo fijo 29,623 29,623 29,623 29,623 118,490
Total activos 224,575 224,575 224,575 224,575 898,300
Pasivos
Pasivo a corto plazo

Acreedores diversos 38,065 38,065 38,065 38,065 152,262

Impuestos por pagar ISR 34,535 34,535 34,535 34,535 138,141

Beneficios por pagar 6,328 6,328 6,328 6,328 25,313

P.T.U. por pagar 10,543 10,543 10,543 10,543 42,173
Suma pasivo a corto plazo 89,472 89,472 89,472 89,472 357,889
Pasivo alargo plazo

Préstamos bancarios 37,249 37,249 37,249 37,249 148,997
Suma pasivo a largo plazo 37,249 37,249 37,249 37,249 148,997
Total pasivos 126,721 126,721 126,721 126,721 506,885
Capital contable
Capital social 37,500 37,500 37,500 37,500 150,000
Utilidad neta del ejercicio 60,354 60,354 60,354 60,354 241,415
Suma capital contable 97,854 97,854 97,854 97,854 391,415
Suma del pasivo y capital 224575 224,575 224,575 224,575 898,300
Activo menos pasivo y capital 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Fuente: elaboracion propia.
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4.10 Determinacion de los flujos netos de efectivo.

El flujo de efectivo es “un estado financiero proyectado de entradas y de las
salidas de efectivo en un periodo determinado”®. Se realiza con el fin de conocer
la cantidad de efectivo que requiere el negocio para operar durante los primeros 5
afos del proyecto. Los FNE normalmente son utilizados para prevenir el problema
de la liquidez para cubrir las necesidades inmediatas de gastos de operacion, y
evitar solicitar préstamos adicionales a los bancos de corto y mediano plazo, con
altos costos financieros para el negocio.

Flujo neto de efectivo 2008 al 2012
Concepto 2008 2009 2010 2011 2012
Ventas netas 2,093,040 2,386,800 2,680,560 2,974,320 3,268,080
Menos : costo de ventas 1,243,266 1,417,759 1,592,253 1,766,746 1,941,240
Utilidad bruta 849,774 969,041 1,088,307 1,207,574 1,326,840
Gastos de venta 28,200 32,158 36,116 40,074 44,032
Gastos de operacion 335,125 382,160 429,195 476,231 523,266
Depreciacion y amortizaciones 52,333 52,333 52,333 31,714 21,405
Total gastos de operacion 415,658 466,651 517,644 548,018 588,702
Utilidad operacional 434,116 502,390 570,664 659,556 738,138
Productos financieros 23,822 27,166 30,509 33,852 37,196
Gastos financieros 36,210 13,740 - - -
Total prod. y gtos.
financieros (12,388) 13,426 30,509 33,852 37,196
Utilidad antes de impuestos 421,729 515,816 601,173 693,408 775,334
Impuesto sobre la renta 138,141 157,529 176,917 196,305 215,693
P.T.U. 42,173 48,092 54,011 59,930 65,849
Total impuestos 180,314 205,621 230,928 256,235 281,542
Utilidad neta 241,415 310,195 370,245 437,173 493,792
Depreciacién y amortiz. 52,333 52,333 52,333 31,714 21,405
Flujo Neto de Efectivo 293,748 362,528 422 577 468,887 515,197

Fuente: elaboracién propia.

De acuerdo con el cuadro tenemos que los flujos netos de efectivo estimados para
el proyecto, se vieron afectados significativamente los dos primeros afios.

En base a toda esta informacion financiera, en la siguiente parte determinaremos
la rentabilidad y la posible aceptacion o rechazo del proyecto, de acuerdo con los
parametros que resulten del analisis.

" Ortega Castro, Alfonso, p. 46.
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Capitulo 5 Evaluacion econdmica.

El estudio de la evaluacion econdmica es la parte final del analisis de la factibilidad
de un proyecto. Hasta este punto del estudio, se sabra que existe un mercado
potencial insatisfecho, se habra determinado el lugar 6ptimo para la localizacion
del proyecto y el tamafio mas adecuado, se conocerd y dominara el proceso de
operacion, asi como todos los costos en que incurrira el proyecto, ademas de
haberse calculado el monto total de la inversién requerida para realizar el
proyecto. Sin embargo, a pesar de conocer inclusive la utilidad estimada para los
primeros cinco afos de operacion, aun no se ha demostrado la rentabilidad del
proyecto.

Es por esta razon, que la evaluacidbn econdmica, se encarga de determinar la
rentabilidad econémica. Se sabe que el dinero pierde su valor real con el paso del
tiempo, a una tasa aproximada igual al nivel de la inflacion vigente, esto implica
gue el método de analisis que se elija en cuenta deberd tomar en cuenta este
cambio de valor real del dinero en el tiempo.

5.1 Célculo del valor presente neto.

El valor presente neto (VPN) es el “valor monetario que resulta de restar la suma
de los flujos descontados a la inversion fija’™*, es decir; que consideran el valor
presente del flujo de ingresos (flujo positivo) menos el valor presente del flujo de
egresos (flujo negativo), Esto es la suma algebraica de los flujos de efectivo
futuros (positivos y negativos) al valor presente, incluyendo en esta suma el
egreso inicial de la inversion. Resulta claro que un proyecto de inversion, no
necesariamente existe un solo flujo negativo (inversién inicial), sino que estos
pueden presentarse en dos o0 mas periodos (pueden ser pérdidas).

Como se observo en el capitulo anterior, en el que se elaboré el estado de
resultado y se establecié que su mayor utilidad es que permite obtener los flujos
netos de efectivo (FNE), y que estos sirven para realizar la evaluaciéon econémica.

Representando los FNE del proyecto por medio de un diagrama, este podria
guedar de la siguiente manera:

FNE1 FNE2 FNE3 FNE4 FNE5 + VS

! Baca Urbina, Gabriel, idem, p. 181.
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En el diagrama se toma en cuenta el horizonte de tiempo de nuestra planeacion
de cinco afos. En el extremo izquierdo colocamos el momento en el que se inicia
el proyecto en tiempo cero, en este caso el Unico desembolso que realizamos
corresponde a la inversion inicial, representada por la flecha hacia abajo. Como
obtuvimos para cada afio utilidades, éstas estan representadas con las lineas
hacia arriba.

El VPN es inversamente proporcional a la tasa de interés aplicada, que
normalmente es la TMAR, que es la tasa minima aceptable de inversion, al ir
aumentando la TMAR aplicada en el calculo del VNP, este va disminuyendo hasta
volverse cero y negativo. Por lo tanto el criterio de evaluacion es: si VPN> 0, se
acepta el proyecto, y si VPN<O, se rechaza.

VPN con flujos inflados y financiamiento.

En el proyecto, el VPN consiste en traer los flujos de efectivo del futuro (afios 1 a
5) al presente, usando como tasa de descuenta la TMAR. Ya que estan a su valor
en el afio cero (2008), se le resta la inversion inicial en activos fijos $ 254, 574.17.

De acuerdo con lo anterior, tenemos una inversion inicial que asciende a $
254,574, flujos netos de efectivo para el periodo del 2008 al 2012 que se muestran
en la siguiente tabla, asi como un valor de salvamento (VS) por $ 48,240.83 segun
tabla de depreciacion. Para determinar el valor presente neto con flujos inflados
con financiamiento, se considera una TMAR total del 15.77%,

Flujos netos de
Datos Cantidades Afio efectivo
Inversion inicial (254,574.17) Inversion inicial (254,574.17)
TMAR global 15.77% 2008 293,747.98
Valor de Salvamento 48,240.83 2009 362,527.52
Fuente: capitulo 4. 2010 422 577.24
2011 468,887.08
2012 515,196.91
V.S. 48,240.83
VPN 924,992.79

Fuente: elaboracién propia.

El valor obtenido del VNP es de $924.992, como es positivo, indica que las
ganancias han compensado a la inversion que les dio origen, y se ha ganando un
poco mas en términos del valor del dinero en ele tiempo (inflacion), por lo tanto el
proyecto debe aceptarse.
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5.2 Calculo de latasa interna de retorno.

La tasa interna de rendimiento financiero, también considerada como tasa interna
de retorno, se define como “la tasa de descuento a la que el valor presente neto
de todos los flujos de efectivo de los cinco periodos proyectados es igual a cero y
se utiliza para establecer la tasa de rendimiento esperada de un proyecto”’?. El
método de calculo considera el factor tiempo en el valor del dinero y se aplica con
base en el flujo neto de efectivo que generara el proyecto.

El valor presente neto se calcula adicionando la inversién inicial, representada
como un flujo de fondos negativo, al valor actual o presente de los futuros flujos de
fondos.

La TIR es la tasa de rendimiento en la cual el futuro flujo de fondos iguala la salida
de caja inicial que incluye los gastos de instalacion. Por lo tanto, se considera
como la tasa de descuento en la cual el valor presente neto es igual o mayor a
cero. A continuacion se muestran los calculos:

TIR con flujos inflados y financiamiento.

En el proyecto, la tasa de interés corresponde a la TMAR, conformada por la tasa
de inflacién estimada del 4.04%, mas la prima al riesgo considerada del 7.91%,
mas la tasa de interés bancaria del 17.83% aplicada al financiamiento de los
activos fijos por $ 254, 574.17, para los cuales tenemos los siguientes célculos:

Datos Cantidades Afio Flujos netos de efectivo
Inversion inicial (254,574.17) Inversion inicial (254,574.17)
TMAR global 15.77% 2008 293,747.98
Valor de Salvamento 48,240.83 2009 362,527.52
Fuente: capitulo 4. 2010 422,577.24

2011 468,887.08
2012 515,196.91
V.S. 48,240.83
TIR 130.72%

Fuente: elaboracion propia.

Como resultado obtuvimos una TIR igual al 130.72%, que es la tasa de
rendimiento del proyecto, a partir de que se habia fijado una TMAR=15.77%,
incluyendo la inflacién. Por lo tanto, Si tenemos una TIR=131.72%, mayor que la
TMAR=15.77%, entonces debe aceptarse el proyecto, porque es econémicamente
rentable el proyecto.

72 Guias empresariales, idem, p. 155.
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5.3 Calculo de las razones financieras.

Las razones financieras constituyen un método para conocer hechos relevantes
acerca de las operaciones y la situacion financiera del proyecto. Para que este
método sea eficaz, las razones financieras deben ser evaluadas conjuntamente,
asimismo se debe tomar en cuenta las tendencias que han mostrado en el tiempo.

El calculo de las razones financieras es de vital importancia para conocer la
situacion real del negocio, en virtud de que miden la interdependencia que existe
entre diferentes partidas del balance general y el estado de resultados.

Aunque el numero de razones financieras que se pueden calcular es muy amplio,
para hacer mas comprensible su estudio, las hemos clasificado en cuatro
grupos’®, mencionando en cada uno de ellos las que pueden ser de mayor utilidad.
A continuacion se detallan en el siguiente cuadro, segun nuestro proyecto quedan
de la siguiente manera:

Razones financieras Dic 2008

Razones de liquidez y solvencia
Activo circulante / pasivo circulante 1.61
(Activo circulante - inventarios) / pasivo circulante 1.58

Razones de endeudamiento
Pasivo total / activo total 0.56

Capital contable / activo total 0.44

Razones de eficiencia y operacion

Ventas netas / activo total 2.33
Costo de ventas / inventarios 100.34
Ventas netas / cuentas por cobrar 5.05

Razones de rentabilidad

(Utilidad neta / ventas netas) x 100 11.53
(Utilidad operacion / ventas netas) x 100 20.74
Utilidad neta / activo total 26.87
Utilidad neta / capital contable 61.68

Fuente: elaboracién propia.

Razones de liquidez, los indices que se obtienen de estas razones miden la
capacidad del negocio para cubrir sus obligaciones de corto plazo, es decir,
aguellas con vencimientos menores a un afio, en estas razones tenemos las
siguientes:

" Ortega Castro, Alfonso, idem, pp. 30 a 40.
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Liquidez = 1.61, nos indica que el proyecto cuenta con $ 1.61 de activos
circulantes por cada $1.0 de obligaciones a corto plazo que deben pagarse
antes de un ano.

Prueba del acido = 1.58, nos indica que al eliminar los inventarios, la
empresa solo cuenta con $ 0.58 por cada pesos de obligaciones a corto
plazo.

Razones de endeudamiento, miden la fuerza y estabilidad financiera de una
empresa, asi como la probabilidad en torno a su capacidad para hacer frente a
imprevistos y mantener su solvencia en condiciones desfavorables, en estas
razones tenemos las siguientes:

Pasivo total / activo total = 0.56, nos indica que 56% del activo total se
encuentra financiado con recursos ajenos (banco), situacion que nos
muestra un desequilibrio en su estructura financiera.

Capital contable / activo total = 0.44, nos indica que solo el 44% de los
activos totales se encuentran financiados con recursos propios.

Razones de eficiencia y operacion, estas razones tienen como objetivo el
aprovechamiento que de sus activos hace la empresa, y las principales son:

Rotacion del activo total = 2.33, nos sefiala que por cada peso invertido en
el proyecto, se generaran 2.33 pesos en ventas, para determinar si resulta o
no adecuado, es preciso observar la rotacion del activo total que registran
otras empresas del ramo.

Rotacion de inventarios = 100.34, nos muestra que en promedio los
inventarios deben renovarse cada 100.34 veces al afio. Para nuestro
proyecto es importante que sefialemos que los inventarios se refieren al
control del numero de pélizas que conforman la cartera de la promotoria, y
este dependeré de las primas emitidas.

Rotacion de cuentas por cobrar = 5.05, nos indica que en promedio se
recuperan 5 veces las ventas a crédito por pago fraccionado.

Razones de rentabilidad, los indices que se incluyen en este grupo permiten
medir la capacidad de un proyecto para generar utilidades. Si consideramos que
las utilidades motivan el desarrollo de una empresa, las razones de rentabilidad
representan una medida de éxito o fracaso de la administracion de un negocio,
entre las que tenemos:

Rentabilidad de las ventas = 11.53, este indice nos muestra que por cada
peso de ventas se generaran 11.53 pesos de utilidad.
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e Utilidad de operacion = 20.74, el resultado anterior significa que, en el
supuesto caso de que el negocio se financie solo con capital propio de los
socios, se generarian 21 centavos de utilidad operativa por cada peso de
ventas.

e Rentabilidad del activo = 26.87 es un indicador que permite conocer las
ganancias que se obtienen en relacion con la inversion en activos, es decir,
las utilidades que generan los recursos totales con los que cuenta el
negocio. Por cada pesos invertido el proyecto obtiene 26.87 centavos de
utilidad neta.

¢ Rentabilidad del capital = 61.68 nos indica la rentabilidad de la inversion de
los duefios del negocios, esta razén nos indica que por cada peso que los
socios han invertido en la empresa, obtienen 61.68 centavos de utilidad.

Numero de veces que se gana el interés, se define como la utilidad bruta
entre el pago de los intereses, y para los afios de estudio se presentaron los
siguientes datos:

NUumero de veces que se Raz6
) . azoén
gana el interés
2008 23.47
2009 70.53
2010 100.00
2011 100.00
2012 100.00

Fuente: elaboracion propia.

En todos los casos, la utilizacion de pasivos permite incrementar la rentabilidad
de los recursos aportados por los socios. Sin embargo, debe reconocerse que
a medida que la empresa contrae mas obligaciones, existen mayores
posibilidades de que no generen suficientes recursos para cubrir sus adeudos.
Situacion que podria llevar a la empresa a la quiebra o la insolvencia de sus
obligaciones, razén por la cual, se recomienda mantener un equilibrio
razonable entre los recursos aportados por los socios y los aportados por
terceros.

5.4 Analisis de la sensibilidad del proyecto.

El anélisis de sensibilidad’ permite determinar la viabilidad de un proyecto con
base en los flujos de efectivo que producird durante el periodo considerado del
proyecto, el presupuesto de capital que necesitara el proyecto, el tiempo en que se
recuperard la inversion, ademas de establecer el riesgo que implica desarrollarlo.

™ Bodie y Merton, idem, p.173.
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En la formulacion de proyectos es frecuente encontrar que los resultados
econdmicos previsibles son dependientes de los valores asignados a las variables,
como el volumen de ventas o el grado de financiamiento. En tales casos, los
resultados econdmicos de la operacion, estan determinados por los valores
preestablecidos de dichas variables que actlian como parametros.

De no considerar la presencia de estos parametros, se da lugar a que el estudio
carezca de flexibilidad, ya que no quedan incluidos los efectos que se derivarian
de cambios en los pardmetros y condiciones definidas al inicio del proyecto.

En general, se puede decir que los datos o parametros usados para determinar la
viabilidad técnica, econdémica y financiera de un proyecto, son estimados con base
en una prediccion de las condiciones futuras’, por lo tanto, es conveniente que el
inversionista mantenga un cierto grado de escepticismo al considerar los
resultados obtenidos como el punto de partida para analizar ¢lo que sucederia si
los valores cambian?

El andlisis de sensibilidad es una de las técnicas mas empleadas para enfrentar el
problema expuesto, ya que mide cémo los valores esperados en un modelo
financiero, serian afectados por cambios en la base de datos par su formulacion.

Andlisis de la sensibilidad con variaciones en las ventas.

Son simulaciones de escenarios mediante los cuales se busca observar los
cambios en los resultados del modelo, obtenidos con base en variaciones de sus
principales variables.

El analisis de la sensibilidad tiene por objeto determinar cual es el nivel minimo de
ventas que puede tener la empresa para seguir siendo econdmicamente rentable.
La TIR obtenida para el proyecto se puede lograr solamente si se cumplen los
prondsticos anuales de ventas establecidos en el capitulo 4 del presente trabajo.

Si partimos del supuesto de que se diera una disminucion del nivel de ventas,
tenemos que:

¢ No habria variacion en la inversion inicial en activos fijos, pues se tiene el
objetivo inicial de cumplir con los calculos de ventas previos.

e Los costos generales tampoco deben variar con los movimientos en el nivel
de ventas.

e Los Unicos costos que pueden cambiar, son los costos de ventas que
varian de forma directamente proporcional con el volumen de ventas.

> Guias empresariales, idem, p.155.
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Primeramente tenemos la tabla que nos describe la disminucién de las ventas en
el periodo como sigue:

Ingresos
Ventas al 68% Comisién Variacién
Afios anuales promotor agentes I.S.R. Ventas netas %
2008 3,078,000 2,093,040 1,381,406 138,141 1,243,266 -
2009 2,646,000 1,799,280 1,187,525 118,752 1,068,772 | -14.04%
2010 2,320,338 1,577,830 1,041,368 104,137 937,231 | -12.31%
2011 2,066,055 1,404,917 927,245 92,725 834,521 | -10.96%
2012 1,862,000 1,266,160 835,666 83,567 752,099 | -9.88%
Totales 11,972,393 8,141,227 5,373,210 537,321 4,835,889 | -47.18%
Inflacién esperada 4.04%

Fuente: datos tomados del pronostico de ventas.

De acuerdo con los datos anteriores, tenemos una disminucion acumulada en el
periodo de analisis del 47.18%, y una inflaciébn promedio esperada del 4.04% que
se refleja en los gastos de operacion. En funcion del nuevo pronostico de ventas,
tenemos los flujos de efectivo netos para el periodo 2008 al 2012, de la siguiente

manera.

Flujo neto de efectivo 2008 al 2012
Concepto 2008 2009 2010 2011 2012
Ventas netas 2,093,040 1,799,280 1,577,830 1,404,917 1,266,160
Menos : costo de ventas 1,243,266 1,068,772 937,231 834,521 752,099
Utilidad bruta 849,774 730,508 640,599 570,396 514,061
Gastos de venta 28,200 24,242 21,258 18,929 17,059
Gastos de operacion 335,125 348,664 362,750 377,405 392,653
Depreciacion y amortiz. 52,333 52,333 52,333 31,714 21,405
Total gastos de operacién 415,658 425,239 436,341 428,048 431,117
Utilidad operacional 434,116 305,269 204,258 142,348 82,944
Productos financieros 23,822 20,479 17,958 15,990 14,411
Gastos financieros 36,210 13,740 - - -
Total prod. y gtos. financ. (12,388) 6,739 17,958 15,990 14,411
Utilidad antes impuestos 421,729 312,007 222,216 158,338 97,355
Impuesto sobre la renta 138,141 118,752 104,137 92,725 83,567
P.T.U. 42,173 36,254 32,281 28,743 25,904
Total impuestos 180,314 155,006 136,418 121,468 109,471
Utilidad neta 241,415 157,001 85,798 36,871 (12,116)
Depreciacién y amortiz. 52,333 52,333 52,333 31,714 21,405
Flujo Neto de Efectivo 293,748 209,334 138,131 68,585 9,289

Fuente: datos estimados propios.
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Del cuadro anterior, podemos deducir que en la medida que disminuyen las ventas
por debajo del nivel programado, se reflejan directamente sobre las utilidades por
afo del proyecto, y por ende, de los flujos de efectivo en esa misma proporcion.

Esto a pesar de que solo se consideran los costos de operacion fijos con una
ligera variacién, en funcién del nivel de inflacion promedio estimada para los cinco
afos de analisis del proyecto.

5.5 Nivel minimo de ventas en el que el proyecto aun es rentable.

Para calcular las TIR de cada afio se tomaron en cuenta los flujos de efectivo
netos originados para cada nivel de ventas de cada afio, la TMAR global del
proyecto, asi como el valor de salvamento de los activos fijos al quinta afio
obtenidos. En este punto se procede a calcular la TIR para cada uno de los niveles
pronosticados con disminucion de las ventas, los cuales son:

Ingresos al
Ventas 68%
Afios anuales promotora TIR Decision
2008 3,078,000 2,093,040 29.97% Se acepta
2009 2,646,000 1,799,280 0.99% Se rechaza
2010 2,320,338 1,577,830 | -21.58% Se rechaza
2011 2,066,055 1,404,917 | -40.96% Se rechaza
2012 1,862,000 1,266,160 | -61.57% Se rechaza

Fuente: datos estimados propios.

Nivel minimo de ventas en el que el proyecto es rentable
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Fuente: elaboracién propia con informacién del pronostico de ventas
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De la informacion anterior, se deduce que solo la produccion ingresada por ventas
correspondiente al 2008, por un importe de $293,747, es el nivel minimo donde el
proyecto genera una TIR del 29.97%, que todavia es mayor a la TMAR del
proyecto, es decir, que para los siguientes afos, con un nivel menor de ventas,
obtenemos unas TIR por debajo de la TMAR minima requerida por los
inversionistas, y el proyecto ya no es econdmicamente rentable para los
participantes.

5.6 Economias y deseconomias de escala del proyecto.

Una empresa 0 un proyecto pueden presentar economias de escala “cuando
puede duplicar su nivel de produccién sin duplicar sus costos”’®, También se
pueden presentar deseconomias de escala cuando para duplicar la produccién
deben duplicar sus costos.

El término economias de escala comprende los rendimientos crecientes a escala,
pero es mas general porque refleja proporciones de factores (trabajo y capital),
que varian cuando la empresa o el proyecto modifican los niveles de produccion.

Las economias de escala se miden por medio de la elasticidad del costo con
respecto a la produccion, es decir, que estan determinadas por la variacién
porcentual que experimenta el costo de produccion cuando se eleva el nivel de
produccion en uno por ciento. Los datos para nuestro proyecto quedan de la
siguiente manera:

Costo Costo
Nivel de Costos Costos Costos Costo Fijo Variable | Costo Total
produccién fijos variables totales | Marginal | Medio Medio Medio
2008 1 567,920 | 1,381,406 | 1,949,326 -| 567,920 | 1,381,406 1,949,326

2009 2 618,913 | 1,575,288 | 2,194,201 | 244,875 | 309,456 787,644 1,097,100

2010 3 517,644 | 1,769,170 | 2,286,813 | 92,613 | 172,548 589,723 762,271

2011 4 548,018 | 1,963,051 | 2,511,070 | 224,256 | 137,005 490,763 627,767

2012 5 588,702 | 2,156,933 | 2,745,635 | 234,565 | 117,740 431,387 549,127
Fuente: elaboracion propia con informacion de los costos fijos y variables

La formula para el calculo de nuestras economias de escala para el periodo de
andlisis es:

Ec = (AC/C) / (AQ/Q) = CMg /CMe

76 S. Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Daniel, Microeconomia, 2001, Ed. Pearson Hall, Espafia, p.230.
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De donde:

Nivel de Costo Costo Total | Economia
produccién Marginal Medio de Escala
2008 1 - 1,949,326 0.00%
2009 2 244,875 1,097,100 22.32%
2010 3 92,613 762,271 12.15%
2011 4 224,256 627,767 35.72%
2012 5 234,565 549,127 42.72%

Fuente: elaboracion propia.

Del cuadro anterior se deduce que cuando hay economias de escala (cuando los
costos aumentan menos que proporcionalmente con el nivel de la produccion), el
costo marginal es menor que el costo medio (costos decrecientes), por lo que Ec
es menor que 1. Por ultimo cuando hay deseconomias de escala, el costo
marginal’’ es mayor que el costo medio’®, por lo que en este caso Ec es mayor
que 1.

5.7 Generalidades del analisis del riesgo.

En las finanzas existe una relacion directa entre el riesgo de una inversion y los
beneficios que este produce; de manera general, se puede decir que entre
mayores sean los riesgos, mayores seran los beneficios. Un aspecto importante
para disminuir los riesgos “es la diversificacion de las inversiones, mientras mas
amplia sea la gama de las inversiones, se disminuye el riesgo de una de ellas en
particular” . Otra variable que debe de considerar es el tiempo que se desea
mantener en la inversion, ya que existe una relacién directa entre estos. El riesgo
financiero incluye la posible insolvencia y la variabilidad en las utilidades
disponibles para el propietario o los poseedores del proyecto.

A medida que una empresa aumenta la estructura del pasivo o de préstamos,
aumentaran los cargos fijos; por lo tanto, aumenta la probabilidad de que el
proyecto sea incapaz de satisfacer estos cargos y a medida que la empresa
continua usando el apalancamiento financiero o dependencia, crece la posibilidad
de insolvencia, que a la vez pueda conducir a la quiebra.

Por lo tanto, se resume que todo proyecto estd sujeto a fluctuaciones en las
ventas que pueden conducir a variaciones en las utlidades del proyecto.
Normalmente las ventas estan ligadas con la tendencia y la sinergia del sector
asegurador, revisada en el estudio de mercado, y que de acuerdo con las
expectativas del mercado, son de un crecimiento sostenido, por lo menos durante
los cinco afios considerados del proyecto

" Adicion al costo total como resultado de incrementar la produccién en una unidad.
"8 Mide la eficiencia administrativa de la empresa. Las diferencias respecto al promedio de la industria pueden
deberse a: productividad, sistematizacion, estructura organizacional, etc. Se calcula como gasto de operacion
sobre prima emitida total.
S, Pindyck, Robert y L. Rubinfeld, Idem, p.256.
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l1l. Conclusidn.

El objetivo propuesto para la realizacion del proyecto se fundamenté en demostrar
la factibilidad de la creacion de una promotoria de seguros en 2007 en el Distrito
Federal, enfocada hacia el seguro de vida en su modalidad de micro-seguro, como
factor generador de expectativas de crecimiento y desarrollo del sector
asegurador, al utilizar los avances en materia de comunicacion y tecnologia
nueva, como punta de lanza para optimizar los resultados en el mediano y largo
plazo, tanto para los posibles consumidores como para las empresas involucradas
en él.

Para alcanzar dicho objetivo se revis6 la metodologia existente en materia de
analisis y evaluacion de proyectos de inversion, asi como la bibliografia
especializada en materia de seguros en general, y de manera especifica, sobre el
seguro de vida y sus diferentes modalidades. La integracion de los diferentes
estudios realizados y en los que se dividié el proyecto, nos permitié implementar
una guia de accion para desarrollar una promotoria de seguros, como una
empresa independiente, en cuanto a la administracibn de sus recursos y
autonoma en cuanto a la toma de las decisiones financieras del negocio.

Aunado a los estudios realizados en el presente trabajo de investigacion, se debe
tener en cuenta la necesidad de estar lo suficientemente compenetrados en el
manejo de la informacion técnica y conocer las expectativas del medio
asegurador, para poder llegar a visualizar los puntos de mejora e innovacion,
como por ejemplo el micro-seguro, como estrategias para poder entrar a algun
segmento del mercado y poder hacer rentable al proyecto.

Todo estudio de evaluacién de proyectos de inversion tiene fases fundamentales
de decision, ellas son: el estudio de mercado, donde se determina si existe un
mercado potencial, la siguiente etapa es el andlisis técnico, donde si se presenta
algun impedimento técnico de tipo tecnologico o legal, se puede detener el
proyecto. Y la etapa del andlisis econémico que depende de la recopilacion de
datos para evaluar la rentabilidad del proyecto.

De nuestro proyecto presentado a lo largo de toda la investigacion, consideramos
gue ha salvado satisfactoriamente las etapas mencionadas, referentes a la toma
de decision del proyecto. Sin embargo es importante revisar las conclusiones que
de desprenden de cada etapa analizada.

En la primera etapa del proyecto definimos nuestro objeto de estudio como el
seguro, sus origenes, desarrollo y evolucion dentro del mercado asegurador
mexicano. Y mas precisamente lo ubicamos como el micro-seguro, definido como
un instrumento que sirva de catalizador dentro de la sociedad mexicana, por su
impacto en la cultura del seguro y por su bajo costo como un producto que se
pretende sea de consumo generalizado. Aunque para lograr este objetivo se tiene
que recurrir a muchas herramientas de caracter tecnolégico y de sistemas



informaticos, que nos permitan bajar los costos de operacion y de administracion
de la cartera de polizas. Para términar esta etapa, también definimos una
promotoria de seguros como una empresa intermediaria entre la aseguradora y los
agentes de ventas, con sus caracteristicas especificas como la distribucion de
diferentes productos del ramo asegurador (no solo vida), y el esquema de pagos
por comisiones y los costos de ventas.

En el estudio de mercado se determinaron las caracteristicas del seguro de vida:
Provida Met 99 en sus generalidades, modalidades y formas de pago, se
determind su demanda potencialmente insatisfecha, en un mercado de seguros de
tipo oligopdlico, del cual se pretende cubrir solo una pequefa fraccion, lo cual
asegura en cierta medida que se pueden cumplir los pronésticos hechos sobre
ventas. También se analizo la estructura de costos del sector enfocado al ramo de
vida, el grado de siniestralidad y su impacto en los precios de los seguros, asi
como la posicion que han alcanzado cada aseguradora como instrumento de
participacion en el mercado asegurador.

En la parte técnica se puede observar que el nivel de la tecnologia (sistemas) a
utilizar por la promotoria de seguros es sencillo y de facil aplicacion, sin problemas
para los agentes en cuanto a su manejo y para la promotoria en cuanto a los
servicios y proveedores externos del negocio. Se determind el tamafio optimo de
la empresa en funcién de las expectativas programadas de ventas, para adquirir el
equipo y mobiliario, equipo de computo y de trasporte. Su distribucion fisica dentro
del local, orientada en relacion con los procesos operativos fundamentales para el
negocio, asi como su organizaciéon administrativa respecto a sus clientes internos
(agentes de ventas) y proveedores externos (aseguradora, CNSF, etc.).

En la parte del estudio econdmico, se comprobé6 que el proyecto es
econdmicamente rentable, a partir del analisis de toda la informacion financiera
obtenida de los pardmetros establecidos en cuanto a inversion inicial, costos fijos,
costos variables, capital de trabajo, montos de financiamiento externo, capital
social, y flujos netos de efectivos proyectados para los 5 afios de operacion inicial
del proyecto. Todos éstos se plasmaron en los estados financieros (estado de
resultados y balance general) formulados para el proyecto, se determind la
ubicacion del punto de equilibrio en donde el proyecto es rentable y encontramos
gue con el incremento de las ventas pronosticadas, se puede dar en cualquier afio
de operacion (2008 al 2012).

Los resultados de la valuacion econdmica estan orientados a determinar la
rentabilidad del proyecto, en base al punto de equilibrio, la TMAR y la TIR, de los
cuales se dedujo que la TMAR es igual a 15.77% y la TIR de 130.72%, y dado
nuestro supuesto: TMAR<TIR, se concluye que el proyecto es econdmicamente
rentable y se debe aceptar el proyecto.

Del analisis de sensibilidad enfocado a la reducciéon del nivel de ventas
presupuestado y con financiamiento externo (banco), observamos que en la



medida que bajaban las ventas, lo hacian también en una forma directamente
proporcional los flujos de efectivo, a tal grado que para un nivel de ventas de
1°799,280 obteniamos una TIR de 0.99%, factor con el cual ya no es rentable el
proyecto. Lo que se reflejaba en un desaprovechamiento de los factores
(deseconomias de escala) requeridos para obtener la minima produccion de
ventas.

Por otro lado, nuestro analisis de la sensibilidad se resume en que todo proyecto
esta sujeto a fluctuaciones en las ventas que pueden conducir a variaciones en las
utilidades para los inversionistas participantes en el proyecto.

Para finalizar, concluiremos que para desarrollar el proyecto de inversiéon para
generar una promotoria de seguros en el Distrito Federal, se requiere de una
inversion minima de $450,000.00, que puede ser aportada por un socio 0 varios y
se puede llevar acabo con o sin financiamiento externo. Para recuperar dicha
inversion se requiere un periodo de recuperacion minimo de 3 afios, por lo cual es
indispensable contar con una base monetaria sélida basada en los presupuestos
financieros, que nos permita solventar los gastos y costos econdémicos durante
éstos tres primeros afios, por lo que se trata de un proyecto de mediano y largo
plazos, es decir de 3 a 5 aflos para que se pueda establecer y consolidar el
negocio, y como consecuencia generar después de éstos afios, las mayores
utilidades.
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ANEXO 1

Analisis y evolucidn del sector asegurador mexicano 1970-2007



Analisis del sector asegurador 1970 - 2007

Accidentes y Total primas directas

Afhos Wida Pensiones enfermedades Dafios
1870 1,406 ] 122 215 367E
1971 1,556 ] 124 2,488 4173
1072 1,718 o 147 2730 4,568
16873 1,858 a 175 3187 5,30
1974 2,356] ] 215 4,200 6,813
1975 2,888 1] 2r3 5112 8,E7d
1976 3,568 ] 333 7007 10,508
1977 4,487 n 414 b.544 14,845
1678 5,758 i 513 12 685 18,956
1979 7865 ] G57 16,973 25,585
1980 10,218) n 940 23952 s o
1881 15,165 i 1,366 36,800 53,33
1982 22,125 ] 1.823 61,025 85,087
1883 33,143 1] 323 112,321 148 685
1664 566, 784 a 5,504 161 G 2653 482
1985 108,133| ] 2,631 316,195 434 550
1988 238,314 1] 19,522 566 300 825638
1887 637,750 i 52610 1,300 602 1,980 S52
1966 1,646, 354 n 182,153 2,707 785 4,536,312
1888 2121,724 1] 335,708 3,532 448 5,088 958
1940 2,827,708 ] 574,714 4,515,085 7.7 515
1981 3,850,691 n 911 448 B.07ETE3 10,840,530
1882 5181 827 i 1,184 934 4,831 538 15,213 400
1993 &,052,507 ] 1,434,728 10,501,728 17,989,371
1882 7,188,411 1] 1,733,756 11,633 624 20,528 791
1685 8,090,874 a 2,102 532 13,681 445 23884 902
1996 10,671,732 ] 3,018 464 17,176 664 20 BEA, Bl
1887 14,485 453 1,114,883 4,045 487 21272454 41 128 087
1888 18,308,158 7802714 5,157,732 26,465 468 57,756,070
1998 28,170,280 B,a52.600 7,388,500 33,103,586 TBS15032
2000 45,044 433 11,649,343 8,484 734 37,.78e0.077 104 968 SE7
20m 35,489,485 13,929,663 11,461,718 44 435 076 105,317 742
2002 4B BO91TS B.073.238 15,348.873 53,476 026 124,911,313
2003 42 858 234 3,21 Bah 15,307 411 57,378,217 118,865 827
2004 53,772,371 5,056,189 17,780,813 61,560 525 138,588 06
2005 52,761,810 4,504 331 20,738,375 62,163,708 140,208 222
2006 G4, 182,286 5,070,810 24,235 924 66,842 155 165,431,175
2007 G5 853,322 5,701,547 24,505,883 75,613,204 176,154,036
Fromedios 13,216,142 1,929,577 4,142 372 15,650,735 34,E3E,826

Fuernle: alaboracién propia.




Analisis del sector asegurador 1970 - 2007

Evolucién primas emitidas directas

250,000,000
230,000,000
210,000,000
190,000,000
170,000,000

150,000,000
130,000,000
110,000,000

- =8

90,000,000
70,000,000

w o moTD

50,000,000
30,000,000
10,000,000

-10,000,000

Fuerte: elaboracion propia.




ANEXO 2

Estimacion de la demanda y la oferta de seguros de vida 1970-2012



Estimacion de la oferta

Tiempo Costos vida PIB
= Fl = =

Afio X ¥ z X Xy ol oy vy iyl it |z ¥ *zi 2l wl*zi

1670 7] 1,060 - 0 - |- 00| 1563331 33278551 441 |- 363 |- 3,654 13.21 6,32
1871 1 1,110 400 1 1110 |- 2000 |- 15,632 262 312,645 230 400 0.7 408 0.13 7.1
1872 ] 1,240 Ban| 4 TaB1 |- 1800 |- 15612131 257,010,450 g 477 5811 = S0 56
1572 3 1,448 Tin| o 4394 |- 1800 |- 15,60 281 374 Go0 T 407 5,060 1653 FERL
1574 4 1,718 Be0| 16 BAIT |- 1700 |- 1560 652 SE, TAA 0B8 Fe) 227 1,058 ERE IBED |
1875 = 2,163 a0 o5 081G |- 1600 |- 15,600,208 250 (0 A 56 227 FIE] RE W25
1576 3 2,ER1 4150 | 98 15500 |- 1500 |- 15,630,720 34560 801 e .87 s 0,75 [FES
1877 7 3 A40 | 45 THANS - 1400 |- 15,600,068 I ETE] 188 |- 0 |- 774 0,065 328
1978 B 4,761 Bab | 64 3E2W |- 1300 |- 1nE2w2ID 20E 1775 6% 477 19,632 =0 155
197 E 5673 a0 Bl B 050 |- 1200 |- 15,627,598 187 532 379 144 577 =710 .24 ERE]
1580 10 3,104 EE BIOET |- 1100 |- 15625 066 171,877 546 121 507 41,051 o5 66 B 72
1581 11 100,501 B850 121 118515 |- 000 |- 15622470 156,224 702 100 457 53,043 2368 4B BE
1582 12 ] nsh | 14d TOT3A7 |- 900 |- 15574426 140 1660 433 81 |- 4.23 |- 245 563 17 63 3611
15832 13 30,278 350 189 FFEEIE - BO0 |- 15603063 124,824 747 B |- 7.13]- 216,013 50,50 707
1584 1d 51,002 340 188 TI4961 |- 700 15532350 106,076,520 4% |- 0.3 |- 11,552 0.5 164
1585 15 93,050 ) = 1355753 |- 600 |- 15580321 B3.241 928 36 - 1.43 - 133,462 206 E&1
1588 18 200,383 310 256 206296 |- GO0 |- 15432078 77,154 800 25 |- 673|- 134050 45,35 3367
1587 17 S71 Bl 170 2aa B721.343 |- 400 |- 15061526 50,246,111 15 [- 183 1,106,115 3.74 77
1588 18 1,500,555 130 =24 27376856 |- A00 |- 14,112,435 42,337 3065 #|- 233|- a35a0318 5.45 7.00
1539 18 Z1689,573 = E A1z2aM |- 200 13,483,798 26,927 567 1 057 1,227,509 0.3z 113
1830 20 2,841,508 510 400 56830112 |- 100 |- 12,791,806 12,751 865 i 1.47 4,164, 608 2.15 147
1681 ] 3,562,253 420 441 75 437,306 - 12,041,118 - - 057 2062, 152 0.3z -

1932 22 4,842,551 a60| 464 6545377 100 |- 10,790,431 10,750,451 1]- o0 168,001 0.00 Do
1663 z3 5 577,221 00| Se 137 476,085 200 B,656, 150 10312301 4|- 163|- 5768548 267 327
1684 24 7 072,318 140| G 186,735,572 3.00 8,561,056 25,603,168 E] 0.77 5,415,301 .58 230
1665 25 7865601 G20 | B2 196 640 025 4.00 7,787,770 31,071 062 16 |- 963 |- 77352648 5,71 3634
1536 26 0,750, 568 520| Em 254, 706,030 5.00 5,536,856 20,184 378 25 157 15,334,241 2.45 TE
E=H FH 12 BN 456 [ S S M08 00 381,916 18,511 454 36 317 35 512 565 0.0 S
=0 28 16,359, 45 180| B4 258 D54, 54 700 T8 E 08z 55 ] 1.17 15,070, 25 1.36 B16
= F) TASTT 42T AI0| B4l TE5E, 145, M b 8,384,055 B 752 240 7] o7 1,578,414 0,00 TR
000 30 45, 162, 5o =) 1,474 BAGETE H00 | A3E0E 618 30, 786 SE0 B TET | 145802 87T 860 )
200 T 5 A0, 6 ] BT 718 | 1000 | 1066 604 106 566 A28 00 |- BB |- 100geT, 5 14.70 ETTET])
7002 a2 30 268, nen| 104 1,056 605504 | 1100 | 23,635,251 255 6A7 TEG 21 |- 2E3 |- 111208 658 8.0 3118
2002 32 29 087, 223 140 | oee BeRIE T | 1200 13 mame 161, 446 221 RN 4.5 2681
2004 34 R 420 1% 1,16E54EES0 | 1300 18735714 243 554 276 16§ 057 15,442,731 0,32 735
20 35 37 500, D6 ZED| 1228 1316655 132 | 1400 21,95 716 307,34 052 198 |- 083 |- 31361 2 070 168
2008 38 43 571,383 48D | 1298 1,566 a0 ey | 1G0D | 27 SRz ATR070.176 Fr) 117 50,751 A 1,36 17 &5




Estimacion de la oferta

Tierpo Costos vida PIB
Hi= rl = =

Afio X ¥ z X XY i al - P At |zzy|  vea zi® xi*zi
2007 a7 45 556,223 360 | 198 1,630 280 233 | 1600 0022851 4RO, 385 A6 756 |- 0.04 |- 1741424 0.00 D&
2008 38 45,261,080 355 | 1444 1,634 670155 | 1700 | &2.647650 555010201 TS |- 0.0 |- &.88756 a.01 172
2008 E7) B 5005, B8 58| 152 1,505,007 622 || IB00 |  A5.272,467 4,504 400 34 |- 004 200854 0,00 07|
2010 40 B 50, B4 A6 | 1E0 2181205048 | 1900  A7.EH7,005 720048218 ] o 1,146, 5000 0,00 0.4
2011 41 B, 155,464 A7E| 168 2 ATREIE | SO00| 20500083 B0, 441 B51 400| oo 4 5, 08 .01 1.66
2012 ] B8, TE0, 2 A6 | 1764 BB TTI000 | 2100 | 2514850 506, DA A5 421 014 8,480,561 o0 0%
Sumas | 903 672234074 | 1smar | 2sses | 23,554.880,356 . . 9,437,955 890G g6za |- o0o0|. sa3enos2 | s4n8e|. 32275

Fuente. elaboracian propia

Pardmetros abienidos

EK 503
X 21
XK= 25,525
X .
Y 672,234,974
Y 15,633,371
Lyi .
Yoz |- 52,359,052
z_z 15
i F
Tz |- a
Fis 450
_[ Xy 73554 090,358
TRty 5,437 955 655
¥ =i® 8,622
e |- 73




TX 903
X 21
.o 25585
¥ i -
Y 958 599, 713.67
v 22,246,504.97
Zyi -
¥ *zil- 31,942 797 440,00
HE 1,688.04
"z 39,26
Tzi |- 0.00
zit 72,349.41
T X°Y | 34,234,203,392.89
Txi'yi | 14,145,609,405.76
T xP 6,822.00
i zi| - 13,484 48

Calculos de la demanda

Formula General ¥ = arfaryz
1 o =Y
2 T Hi'yi = BrxiteyExitzi
3 Yzl =pIxifzi+yizi®

Sustituyendo en 2
T Ai'yi = BrxitvyExitzi
14,145,609 405,76 = 6,622.00

Sustituyendo en 3
¥zl = Braitzibyy it
31,842,797 440.00 =- 13,484.48

Sistema de ecuaciones porsumayrestaen 2y 3
2 14,145,609, 405.76 = 6,622.00
3 - 31,942 797 440.00 13,484.48

Multiplicando 2 por -13,484.48
(-13,484.48 20)(14,145,609,405.76)
4 - 190,748,187,119,832.00

(6,622.00
- 89,294,226.56

Multiplicando 3 por - 6,622.00
(-6,622.00)(-31,942,797,440.00)
5 211,525, 204,647 6759.00

{-13.484.48
89,294,226.56

Suman en 4y §
4 - 190,746,187,119,632.00
5 211,525,204 647 679.00

- 89,294,226.66
89,294,226.56

13,464.48

72,3494

13,464.48
72,349.41

13,484.48
181,831,200.87

72,349.41
479,097,824.05

181,831,200.57
479,097 824.05

¥)
¥

¥l

20,779,017,527,847.30
- 287,266,623.18 y

20,778,017.527,847.30
__ 20,779,017 ,527 847.30

¥ =2 297,266,623.18

Iy =- £9,900.27 |

207 ,266,623.18

== G =€

13,484.48

6,622.00



T 303
X 21
.o 25585
¥l -
TY 956,599,713.67
v 22,246,504.97
i -
¥ *zil- 31,942 797, 440,00
L 1,688.04
z 39,26
Tzi |- 0.00
zit 72,349.41
T XY | 34,234,203,392.89
Txi'yi | 14,145,609,405.76
T xP 6,822.00
Xi*zi|- 13,484.48

Calculos de la demanda

Formula General Y o= arfueyz
1 a =Y
2 T Hi'yi = BrxiteyExitzi
3 Yl = pixiz+yTel
Sustituyendo en 2
T Aty = Braift+y} xitzi
14,145,609 405,76 = 662200 B + - 13,484.48 v
Sustituyendo en 3
¥zl = Braitzibyy it
31,942,797 44000 =- 1348448 B = 7234541 v
Sistema de ecuaciones por suma y restaen 2y 3
2 14,145,609, 405.76 = 662200 B - 13,484.48 v
3 - 31,942,797 440,00 = 1348448 B = 7234541 v
Multiplicando 2 por -13,484.48
(-12,484.48.20)(14,145,609,405.76) (662200 B - 13,464.48 )

4 - 190,746,187,119,832.00 - 89,294,226.56 B + 181,831,20087 vy
Multiplicando 3 por - 6,622.00
(-6,622.00)(-31,942,797 ,440.00)

5 211,525,204,647,679.00

{-13.484.48 §
89,294,226.56 p

. 72,349.41 y)
+ - 479,097,824.05 v

Sumanen 4y 5§
4 - 190,748,187,119,832.00
5 211,525, 204 647 679.00

- 89,294 226.66 161,631, 200.87

+ - 479,097,824.05

89.294,226.56 f

= =€

20,779,017,527,847.30
- 297,266,623.18 vy

- 297,266,623.18

20,779,017,527 847.30

_ 20,778,017,527 847 .30
¥ =2 297,266,623.18

Iy =- 69,900.27 |

13,484.48

6,622.00



Estimacion de la oferta

Tiempo Costos vida PIB
xi= ,‘I = -

Afio X ¥ z ¥ Y e 1 B i yi it |z 7y ¥ *zi zi® wl*zi

1670 [+] 1,060 - ] - |- 00| 15532,31 326278531 441 |- 364 |- 3,654 3.4 7632
16871 1 1,110 400 1 1110 |- 2000 |- 15,632,262 312645 230 400 037 408 013 71
1672 F] 1,240 B4n| 4 T4B1 |- 1800 |- 15,619,131 257 010 450 W 477 B = S0 56
1573 3 1,428 B 4344 |- 1800 |- 15,601,520 281,374 G20 ) 407 B 16,5 TR
1674 4 1,718 Ba0| 16 BAEIT |- 1700 |- 15,60 652 268, T8 B8 TS 127 3,008 ERE] A |
1675 z R 80| o5 10816 |- 1600 |- 15,601,208 250,050 A0 TEE 127 2,501 RE W25
1676 & 2B 450|  a% 1500 |- 1500 |- 15,610,720 234,560 801 T2 TH 2,0 .76 [FS
1577 T 3T a40| 458 TEA14 |- 1200 |- 15,680,088 ZIBEI0 ST o |- O |- 774 .06 W28
1578 E 4,751 a0 | &4 320 |- 1300 |- 15Ew2In 205179751 = 477 15 B2 =1 B
15975 E] 5673 940 &1 51050 |- 1200 |- 15,627 56 187 522 379 144 577 =70 .24 ERE
1560 0 3,104 B0 100 B1OET |- 100 |- 15625266 171,877 56 121 507 41,051 25 B6 55 72
15981 11 10,501 B850 121 10515 |- 000 |- 15622 470 156,224 702 00 EER 53,043 s AE 65
[E 12 BASME |- 080|144 TOT3AT |- G900 |- 15574426 140, 185 433 81 |- 423 |- FIEE] 17 63 3B 11
(5] 12 Fz7a - aso| e FFEEIE - BOD |- 1560363 124,828 747 B |- 713 |- 216,013 50,50 707
1584 14 51,002 340 198 7I4181 |- 700 1553230 108,076,520 @] oz 11,652 0.05 164
1585 15 23,050 ) = 1355753 |- 600 |- 15,540,321 3241 328 36 - 1.43 |- 133,462 206 a1
1588 18 I0030a - ai0| o9a 206206 |- 500 |- 1543076 77154800 25 |- 673 |- 134058 45,35 3567
1587 17 571 E4d 170 zea B721.343 |- 400 |- 15,081,526 50,248 111 15[~ 183]- 1106115 374 774
1588 18 1,520,666 130 324 27376856 |- A00 |- 14,112,435 42,337 3065 |- 233|- asm03i8 5.45 7.00
15a8 [ 2,163,573 420 a1 41z2aw |- 200 |- 13,463,796 26,927 557 4 057 1,227,550 0.5z 113
1680 20 2,841,508 510 400 56830112 |- 100 |- 12,781,006 12,791 865 i 1.47 4,164,600 2.5 147
1851 21 3,562,251 420 441 75437305 - 12,041,118 - - 057 2,052, 152 0.5z -

18a0 22 4,542 B&1 360 484 106,545,377 100 |- 10,720,431 10,750,451 1]- o0 |- 168,061 0.0 003
1663 Z3 5,577,221 200 5o 137476083 200 9,656, 150 10312301 4 |- 163 |- 89768548 2 E7 327
1664 24 7072518 440 & 186,735,572 300 8,501,056 25,603 168 El 077 5,415,301 0.5 230
1665 25 7,865 B0 |- 620 | B2 156 640 025 400 7,787,770 31,071,062 16 |- 963 |- 77,352,648 56,71 3634
1856 26 o, 750, 50 | 520 | Gm 254706030 | 500 5,536,556 20,184,328 5 157 15,338, 241 2.45 T
[=H 27 12 4B 456 G800 | TS N Er 08, 00 31851,916 18511 454 £ 317 16512 56 1000 3
=0 ) 16, 35, 452 480 | 7B 358 064,543 7 o0 T, 5 Oiz G5 ) 117 18,070, 252 195 B1S
=3 o) A STT 2T ar0| B4l TS5, 145, 68 FIEs] 8,344,055 B, 752 240 G4 [T 1575414 0,00 DAL
00 30 45 162 5 BEn | B0 1,474 B0 GTE HO0 | a%EeE a1 301, 786 SE0 a1 TET | 148802 B7T 860 o B
200 3 oA 06 |- 020|561 BIEZA1 713 | 000 | 10,66 60 100,566 A8 00 |- BED |- I00EET, e 14.70 ETET)
002 a2 a0 D6, 2 nen | 10ed 1 oE e H0d | 1100 | 23,635,051 255507 756 =1 |- 2EY |- 1112008 658 8.0 318
FILAE] 33 29 067 223 140 | e WeETE T | 1200 134mamne 151 246221 144 |- 223 |- Gaged A 459 26.81
] 34 b 36 Dt 40| 1158 1IGESAEEE0 | 1300 1B 7an (14 43554 276 165 057 159,442,731 0,32 D
) 35 37 56, D6 80| 125 1,315 665133 | 1400 21,956,716 307,304 2 198 |- B3 |- 31361 00 3.0 1168
) 38 43 571 303 480 | 12 1 GEESER FET | IGO0 | Zra3B0iE 418,070,176 Frr) 117 50,751 3 1,36 1T 45




Estimacion de la oferta

Tiempsa Ciostas vida PFIB
= ,1 = =

Ao X i Z L L X - H| ) x - i (Z ) ¥ *zi zi* ™z
2007 ar 45,858,723 360| 1385 1,688 280,235 16,00 30,022,851 480 385 816 256 |- 004 1,741,424 .00 0a1
2008 38 48,281,060 353 1444 1.&34.3?2. 155 17.00 32,5647 650 555010201 o |- Did d,ﬂ-ﬂ?.ﬂ_'ﬂ 0.0 1.?i
2008 3% 50,505 158 asa| 182 1,505 2T a2 18.00 35,272 45T G4 S0 402 2d |- Q04 2,00, 754 .00 a7
2010 &0 BJ.EE.M 86| 180D 2,147,225 2485 1900 3?.%.‘-‘.2?5 Fab 048218 51 T2 1.14_'3.533 .00 041
2011 41 5,155,454 EXF T 22X ATIEE 00 &40, 522,083 a10441 G51 400 [e1] 4852 305 1] 168
2012 a2 B8, 780, 52 ATE| 1TE4 2,458 77,000 21.00 43,1488 550 G065 084 658 441 014 3480 551 02 102
Sumas. 803 BT2,234 874 18627 | 26585 23,554,800, 556 . . 8,437 955808 8,622 |- 000 82,368,052 449,56 2275

Fusnte elaboracian propia

Parfmetros oblenidos

E:K 503
X A
X 75 535
IR -
Y 672234 974
i 16,633,371
Zyi .
Yz |- 52,363,062
E_Z 158
4 4
T |- a
P 450
[T XY | 2355409035
TRty 5,437 955, 855
¥ =i® €622
aE |- 373




IX I 0300
X X 71.00

W R 25,505.00
T xi T xi "
] =Y 672234974 24 |
™ By 1563337148
Zyi i -

i I 1 82 368,051.06
Tz Tz 18627
z z 253
Tzi Tzi |- [vKili]

zif zit 445 95
T | EETY 23,554 590,355 50
Iulyl | ity 5,437 955 856 37

Tal| EuP 562200

wirzi|  wPzl |- TS

Calculos de la oferta

Fosrnula General

Sustiluyendo en 2

Sustiluyendo en 3

ra

Sistema e eCEACONES por SUMa y restaen 2y 3

Muliphkcands 2 por 323,75

F
3

- IFATI

Mulipscando 3 por - 6 622.00

4

. 6 622.00

Suman & 4y 5

Suslibuyendo en 2

5

= aefneyz
o =Y
Taiyl = PExPeyTarzi
¥ "z = [ sifriyd i’
T xityi L LR TR AT T ]
9,437 055,096,537 = 682200 B JIX2TS
¥ "z = BEarfziyTzit
52, 368,081,85 - =TS B 448 86 vy
8437 665 856,37 = §E22.00 B TS
52,368,061.85 .. 322.T8 B 44986 v
AT 555,896,357 = 6623.00 B LTS v
3.048,141,751,074.33 = - 213727361 B 104, 170.40
92,369,051.68 LI 322.75 B 449,96 )
611,667 551, 430.74 = 213727961 B ZATIB52.95 v
3048, 141,751,074.32 . 2,137,271 B 104, 17040
611667 B61.430.74 = 213727861 B ZATIEE2ES w
2,434 473,080 535.58 = . 2ATSMB2.55 v
ZETS4EREE v = - 2434473 859,635,583
o - 2434475 850 630,08
- 2,878 452 55
= B46,631.42 I
Tal'yl = PExPeyTarzi
9 A37 955 596.37 = 6.622.00 B 3I2T5

FETE

662200



Calculos de la oferta

8,437, 955 89637 = BEZ2.00 B - IIETS [} B46,631.42 )
8,437, 955 89637 = BEZ2.00 B - ZT3254.0137H
ZTH,254,093.78 + 8,437, 055 889637 - BEZ200 B
8,711,208.810.15 - BEZ200 B
EEIZ00 B o= 8.711.200,810.15
g o= 5.711,209,810.15
8/622,00
IB = 1.4%.51:?.05'
Sustfuyendo en ¥ o= aeEReyE a =Y
¥ = 15,633,371.49 + 1,466 50708 xi + BAEE31.42 =i
¥ = 15,633,371.49 + 1,466 50T 06X — X} + B46E3I1 AT )
Y = 15,533, 371.48  + 1,468 50708 1,468 507 .08 + B4EEI1 42 T+ B4E,531.42
Y = 15,533, 371.48  + 1,466 50708 1,468,507 .08 + B4EEI1 42 T+ B4E,531.42
Y = 15,533, 371.48  + 1,468 50708 0. THE G480 TE + 84553142 Z - 307850915
¥ = 15,533, 371.49 30, THEBAETE 3076 09.15 + 146650708 X + B46,531.42
¥ = 18240185 41563 + 1,466 507 08 B8, 531, 4247




ANEXO 3

Adquisicion del equipo y mobiliario del proyecto



Mobiliario y equipo

Unidades Nomba Frecio Unitario Costo total k] Tipo
1 Camara fetografica digital HP 5. 218.52 521852 2:05% Equipe de compuba
1 Canan proyecion INFOCOUS i 356,00 935800 3EE% Equipo de computa
3 Camputadoras Dell Optiples 755 OT 11,289,00 3380700 13, 32% Equipo de computa
1 Excanem HP 00210 S45.00 S45.00 0A7% Equipo de compuba
1 Fax Cficea Jat 725 i) B DD 0.35% Equipe de computa
2 Impresaras HP lasser Jet bin 2 585,00 5,178.00 200% Equipo de computa
1 Impresarag punls de matiz Epaon 2,383,000 280800 1.14% Equipo de computa
1 Mabtabook Dell XPS M1330 12, 956,00 12 56600 511% Equipo de computa
3 Reguladares No-Break 83,00 807,00 1.06% Egquipo de cemputa
1 Sanddor Povweredge 2550 (1l Dall 28,900.00 26, 595.00 11.39% Equipo de sempuba
1 Anuncia luminaso 523513 5253313 206% Mabiliaria y equipo
=1 Aparatas kaleforicos Pamasonic 238,00 1,185.00 0.47% KMabiliaria ¥ egquipo
3 Arghivero verlical 3 entrepafios 1,808, 70 482810 1.80% Mabdliario ¥ eguipo
3 Archiveras o cajones 1, &48 00 4 247 00 184% Mabiliaria ¥ eguipo
a Baoles de basura TH.E0 23570 0.08% Fabiliaria ¥ sgquipo
1 Batiquin 265,100 SR DD 0.10% Mabiliaria ¥ aguipo
1 Cafeleras 38,00 1ER 00 0.14% fdabiliario y eguipo
2 Calculad oras (enemcakes 1289.00 258.00 0.10% Mabiliario ¥ eguipo
1 Coammutador p10 Inass Fanasonc #.100.00 9,100.00 35T% Mabdliario ¥ aguipo
1 Capmdoras Nerox s-108771 1:3,000.00 13,000.00 S.11% Mabiliaria ¥ eguips
1 Enfriador de agua 1,8973.04 1,873.04 0.76% Mabiliario ¥ eguipo
1 Escritono alezutive 3 pas A G500 4 S 00 1 85% Mo biliaria ¥ aguipo
a Estaciones de servicio 2 pras. 2 BET.B2 B 063 48 317% Fabiliaria ¥ squipo
1 Exlinguisor A50.00 450,00 0.15% Mabiliario ¥ eguipo
1 Gahbincies rble 748,00 400 0-259% Mabiliario y eguipo
1 Guilcdina 380,00 305,00 0.16% Makbiliaria ¥ eguipo
1 laguing para engargolar 2.150.00 £.150.00 0.84% Mabiliario y aguipo
1 Maguinas de csonbir 1,359,00 1,292 00 055% Mabiliaria ¥ eguipo
| Mecetas con planias S00.00 150000 0.59% KMabiliaria ¥ egquipo
1 lfasa de caniro A5G 00 A5 00 020% Mabdliarie ¥ aguipo
1 hesa ovalada 2,359,004 2355300 044 % Mabiliaria ¥ eguipo
10 Messs para eala de junlss 450.00 4.,990.00 1.96% Mabiliario ¥ eguips
1 Fantalla 1,561.00 1.581.00 DE2% Mabillaria ¥ aguipo
= Pamianas 1,014.00 5,070.00 1:89% Mobiliaria ¥ egquipo
1 Fizamron sala de junlss B0xE0 562.00 SE8.00 0.22% Mabiliario ¥ eguipo
F] Fizarones de corcha £3x58 124,00 24800 0.10% Mabiliario y eguipo
1 Reley checadar 2.565.22 255522 1.01% Mabiliaria ¥ 2gquipo
1 Falojes de pared Ba.00 28.00 0.04% Mabiliario ¥ eguipo
1 Ratafolo 20,00 S0 00 029% Mabiliaria ¥ eguipo




Mobiliario y equipo

Unidades Mombre Pracioc Unitaria Costo total % Tipo
1 Zala de espera 3 peas. 5,250000 5 .250.00 2 06% Makiliara ¥ guipo
4 Sllas gesuhvas 450 00 1,800.00 D% Makillano ¥ egquipo
i) Silas para sala de junkas 2 A0 8 0,00 314% Mabiliario y eguipo
3 ertiadores 28,00 1,567.00 08X Muakiliara ¥ eguipo
1 Automovil Fainbar VW 2003 5, 000 00 e 21.60% Equips da irasparte
Totales 184, 53713 2654,574.17 100.00%
Fuente: ik H

Fucha de consulka: 28 de fobrera del 2008

R esmen Cantdad Porceniaje
Equipe de computa 100,082 52 40, 50%
Mabiliana y eguipo O, 411 85 a7.20%
Equipa de trasparts 55, 000 00 21,60%

Totales 284 ET4.17 100,004,

Fugate: elaboacion propio.

Equipo de
trasporie
21.60%

Estructura del mobiliario y equipo

Gastos de
administracion
computo

40.50%



ANEXO 4

Estructura de gastos de operacion del proyecto



Gastos de operacidon

CONCEPTOS Ene Feb Mar abr May Juin Jul .ﬁ.ﬂn Sep (&1 My Dic TOTALES
Sueldes v bameficice 12,000.00 12,000.00 | 1200000 | 1200000 | 1200000 | 1200000 | 1200000 | 1200000 1200000 | 1200000 | 1200000 | 12,00000 | 144,00000
Gashos da admiristrackn 381638 3,300 38 4 [FE 38 3,300 .38 4,061 .38 130033 472238 R ] 423438 3 Mx) 38 2 916.23 3,300 38 44 158 58
Rentas y manberimieros 8 856 67 5 B588T G EB5EAT 6,558.87 685867 8 956,67 8,856 87 6 ES6AT 655887 685867 8 956 67 8,856 87 B3 450.00
Gaalkoa de inslalaciin B30.56 E30 56 E30 56 630.56 530.56 §30.55 63058 63056 63055 530.56 §30.55 3058 756567
Gaskos ganaralas 4 6000 4 E5D.00 4 B0 00 4 §60.00 4 GEL.D0 < 550,00 4 68000 4 B0 00D 4 860.00 ] 1 GED,00) 4 6E0.00 B0 52000

SUMA 28, 163.60 2T.54T.60 | 28,252.60 | 27.547.60 | 2830880 | 27 54760 | 2846960 | 3754760 | 2843160 | 2754780 | 2816380 | 3T 54TE0 | FIS1RE.23
Fuesle: dgalos progeclados propias.
Conceplo Cosio Cosio amual (%)
FI'IBI'IM
Susakdos v bamalicice 12,000.00 144 ,000.00 42874 Estructura de ga;tn; de uperaﬂlﬁn
Gastos de admirestrscian A5T0.88 44 150 56 13 18%
Rentas y manbzrimierios §,856.67 B3450000 | 24.51%
Gashos de nelakackin G20 56 v EREET 2 25%
Gastos Er.-ru:mlr.-: 4 52000 565 000 16 85% Gastos de
Tolales T 9270 | I35125.23 | 100.00% Rentas y inatalacion Gastos
Fuante: slaborasin propia, 2 08%:
mantenimiento generales
24 91 % 16.69%

Gastos de
administraciin Sueldos y
12.15% beneficios

42.87%




ANEXO 5

Estructura de gastos de
ventas



Estructura de los gastos de ventas

CONCEPTOS Ene Feb Mar HAbr May Jun Juil Agao Sep Dot Now Dic TOTALES
Promocionales TEOLOD 750,00 THD.00 THOL.OO THO00 TH0.00 TEOL.00 Ta0.00 TE0.00 75000 750,00 750,00 8,000.00
Arurcio penodico 50000 500.00 500.00 500,00 50000 S00.00 S00.00 500.00 S00.00 500,00 500.00 500.00 6,000.00
Capsrtacion 00 00 G0, () 00,00 00 00 B0 00 B0 D) ] BN 00 B0 00 B0 00 500, 1x) G00.0x] 200,00
Jurtas de trabajo S00.00 500,00 500,00 S00.00 0000 80000 500,00 800 00 S00 .00 0000 500,00 500,00 5,000.00

SUMA 2.350.00 2,350.00 235000 | Z35000 ) 35000 | Z 35000 | Z35000 | 235000 )| Z3S000 | T 350000 | 2.350.00 | 32,3%50.00 2§.200.00
Fuanta: alaboracion propia,
Concepto Costo Costo anual %)
mensual

[Comisiones a agentes | 115,117.20 | 1,381 405,40 | 88.00% Estructura del gastos de ventas
Promocionales 750,00 900000 | 0.64% Juntag dé Arurss
Anuncio pericdico 200.00 5,000.00 | 0.43% trabajo penadco
Capacitacidn 600,00 T.200.00 | 0.51% Fromosiorales 0.43% 0.43%

Jurntas de rabajo 500.00 G00000 | 043% 0.64%

Totales 117,467.20 | 1,408,606.40 | 100.00% Capacitacitn
Fuente: alaboracion propia. 0.51%

Comisiones a
agentes
98.00%

del proyecto




ANEXO 6

Pronostico y presupuesto de ventas



Pronostico de ventas 2008 - 20012

A e Mensual Aniial Total
M, Ene Falby Mar Alr Tl gy Jun Jul [ L] Sep [av ] Moy Dic 2008 2009 2010 2011 2032 AL,
T 8 I 81 el N 3. R 1 e 3 1320 TWn | | 1T |
2 | Be ) E103 a.3m K303 a400 .50 aam | el ) BB BB 2030 2,900 103 B30 117,000 137 400 145 200 150, M0 S5T 000
3 B, D03 B 103 a2 B 200 a4co a500 aam B3 [R5 BB ooao a.50a 102 B30 117 000 130 40 144 aoo en a0 a58T O00
4 B0 gior | a2 | mia| aaeo| eseo| asm| e mes B30 poao | mopo | veeese | 1o | daam | sesseo | seazan|  esTome
5 B0 g1 | a2 | mma| adeo| aseo|  ss| BTl mes BB aoa0 | @epa | temese | 17e00 | 139400 | seseco | e | ssTom
[ B0 E A0 0,300 B 1 BALD [ K] FE 0] T BB B, B30 6030 900 102 B30 117 B0 139 A0 145800 041 290 AET 00D
T | Be ) E103 a.3m K303 a400 .50 aam | el ) BB BB 2030 2,900 103 B30 117,000 137 400 145 200 150, M0 S5T 000
a B, D0 B 103 a2 B 200 a4co a500 aam Ll [ B,530 ooao a4 102 B30 117,000 137 40 144 Boo en a0 a5T O0O
9 B0 g1or| a2 | s aadco| aseo| ssm|  ers|  mess B30 poao | woaen | tezese| 1o | danao | sesseo | sensan|  ssToes
10 B0 g1 | g2m| e adeo| aseo|  asw|  Eme|  mes BB aoa0 | @apa | temese | 17e00 | 139400 | seseco | | ssTom
" | @< ) E 103 .30 E. 3 BALD [ K] R0 T BRI [ R B30 & 90a 103 B30 117 /B0 139 A0 145 800 0, 290 5T 00D
12 | Be ) E103 a.3m K303 a400 .50 aam | el ) BB BB 2030 2,900 103 B30 117,000 137 400 145 200 150, M0 S5T 000
= B, D0 B 103 a2 200 a4co a.500 aam B, 00 [ B33 o0aon 2,500 102 B30 117 D 137 A 144 B00 en o E58T O0O
" B0 g1or| a2 | s aadco| aseo| ssm|  ers|  mess B30 poao | woaen | tezese| 1o | danao | sesseo | sensan|  ssToes
1% B0 g1 | g2m| e adeo| aseo|  asw|  Eme|  mes BB aoa0 | @apa | temese | 17e00 | 139400 | seseco | | ssTom
10 E,DD3 B 103 2,30 B33 [ F1] 8,380 1] B 703 BB B8 5,030 2,900 103 B30 Hrom | 131 4m s ano | sE0 30 AET OO0
1w | Be ) E103 a.3m K303 a400 .50 aam | el ) BB BB 2030 2,900 103 B30 117,000 137 400 145 200 150, M0 S5T 000
mw B,D0] B 103 a2 E20 400 a.50 aam B, 00 [ -8 B, B30 oo 2,5a 102 B30 117 D 137 A 144 800 e o SET 00O
1 B0 g1or| a2 | s aadco| aseo| ssm|  ers|  mess B30 poao | woaen | tezese| 1o | danao | sesseo | sensan|  ssToes
n B0 g g3w| eI wgmo| eso|  ssw| B mess BB Boao | @epo| temee | 170 | 13400 | seseo | senen|  EsTom
t 1] E,DD3 B 103 2,30 B33 [ F1] 8,380 1] B 703 BB B8 5,030 2,900 103 B30 Hrom | 13 Am s ann | sEn 30 AET OO0
* | Be ) E103 a.3m K303 a400 .50 aam | el ) BB BB 2030 2,900 103 B30 117,000 137 400 145 200 150, M0 S5T 000
ax B,D0] B 103 a2 E20 400 a.50 aam B, 00 [ -8 B, B30 oo 2,5a 102 B30 117 D 137 A 144 800 e o SET 00O
En B0 g1or| a2 | s aadco| aseo| ssm|  ers|  mess B30 poao | woaen | tezese| 1o | danao | sesseo | sensan|  ssToes
Ei3 B0 g1 g3m| ee| agm| eso|  ssw|  ee|  mess BB poan | @moea | temese | w0 | 13400 | sesemo | e | ssTom
1] E,DD3 B 103 2,30 B33 [ F1] 8,380 1] B 703 BB B8 5,030 2,900 103 B30 Hrom | 13 Am s ann | sEn 30 AET OO0
ar B0 E A0 0,300 B 1 BALD [ K] FE 0] T BB B, B30 6030 900 102 B30 117 B0 139 A0 145800 041 290 AET 00D
an BD0T B103 1.2m 5207 aA4L0 .50 nam B 02 [ [-R ] oo 2,5a (3ol el 117,00 13 A4m 144 800 e o SET 00O
2 B 03 gior| a2 | s aaco| aseo| ssm|  eres|  mess B30 poao | smoen | tezese| 1o | danao | sesseo | sensan|  esToee
an B0 g1 g3m| wmn| eseo| aeseo| ssm| e mes BB poao|  aewa| teeese| tweoo| 1940 | seseso| s ssTom
Sums 00T | macon | sesomd | mascod | seeoco | smsoco | smagoa | e4000 | Pednan | merooo | Jvnooo | sTio0a | 307E000 | 350000 || 36a3.000 | 4374000 | 4806030 | 49710000
Fuenie: elabaracién propia.
Afos | Venlas ansales
2003 3,078,000 Prondstico de ventas 2008 - 2012
2004 3,510,000
2011 2542 D00 E &,000 000
2011 4,374,000 i _._____..--"'"".
4,500 000 .
Fil:lrlz _ ﬁ4.El:'E.I:lJ:' b _,_,..--""'"F —
2 EADOn0N propda
= 4,000,000 —B— Ventas anuales
E 3,500,000
= 2000000
1 2 3 4 =]




VI.  Apéndice metodologico

Para el desarrollo de esta investigacion se llevaron acabo entrevistas y visitas de
campo, tanto en la promotoria KC, como en la aseguradora, y en la propia
Comision Nacional de Seguros y Fianzas. A continuacion se detallan:

Gerencia de operacion, entrevista con la sefiora Graciela Alfaro Maya, sobre el
proceso operativo de emision de polizas.

Gerencia de cobranza, entrevista con el sefior Julio Cesar Ramirez Palafox, sobre
estructura de pagos de comisiones y sistema de cobranza.

Gerencia de sistemas, entrevista con Julio Cesar Ramirez Palafox, sobre los
sistemas de informacion sobre pdlizas y asegurados.

Visita al departamento de documentacion de la Comision Nacional de Seguros y
Fianzas (CNSF), enfocada particularmente a la consulta de la bibliografia
especializada del seguro y sus series estadisticas.

Visita al departamento de documentacién de la Asociacion Mexicana de
Intermediarios de Seguros (AMIS), referente en particular a la bibliografia
especializada del seguro y sus series estadisticas
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