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INTRODUCCION

El seguro de vida representa un negocio a largo plazo, un negocio en el cual
la Previsibn y el Ahorro son sus caracteristicas primordiales. Previsién vy
Ahorro para el asegurado y para el pafs, ya que al tener conciencia el
asegurado de prever su futuro a corto, mediano o largo plazo, le permite a la
industria Aseguradora generar inversiones a largo plazo, lo cual es un punto
favorable para la econom(la mexicana.

Sin embargo, no existe conciencia poblacional por el seguro de vida en
México. La poblacién asegurada representa un minimo de la poblacién total,
con un monto promedio de proteccién no adecuado y, aunque los productos
se han desarrollado en forma mé&s completa y sofisticada, no se ha
conseguido penetrar en forma significativa en la poblacién, con una
proteccidn real y garantizada.

Dentro de la evolucién de! desarrollo de productos de vida, se ha dado gran
importancia a la inclusién de la inversién dentro de los mismos; sin embargo,
aunque es favorable para la industria la captacién de recursos, y para el
asegurado lo es la posibilidad de obtener mejores rendimientos a los que
comunmente obtendria con el monto invertido, no se debe olvidar que el
punto principal de un seguro de vida, es otorgar Proteccién, proteccién que
debe ser la adecuada en el momento de hacerla efectiva.

La situacién econémica actual de México parece tender a una economia
estable y de tasas de inflacién de un digito (segun declaraciones del
gobierno}, sin embargo los diferentes seguros que se manejen deben prever
tanto la economia actual, como las fluctuaciones que se pudieren presentar
en diversos escenarios econémicos.

Realmente este no es un problema nuevo, es un problema que se ha vivido
{més no superado) con el transcurso del tiempo. AUn podemos recordar las
tasas de inflacién en la década de los ochentas, convirtiendo a las pélizas
existentes en obsoletas, presentdndose grandes excedentes financieros para
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las aseguradoras, los cuales no fueron utilizados para la revaluacién de las
coberturas, sino para compensar pérdidas originadas por otras causas,
vendiéndose pélizas nuevas a los asegurados existentes. El resultado fue la
pérdida de un gran numero de afos de consolidacién y madurez de la
Industria.

La finalidad del presente trabajo es la de situarnos en el entorno asegurador
actual, para proponer la forma dptima (para la compafila y para el asegurado)
de! manejo de un seguro de vida individual con proteccion real y garantizada,
lo cual es equivalente a una previsién a largo plazo.

Para tal efecto se analiza en primer lugar la evolucidn de la técnica actuarial,
- punto clave en el desarrollo de cualquier seguro -, y el origen y formacién
de la Industria Aseguradora Mexicana.

En segundo lugar, se presenta el desarrolio del seguro a través del tiempo
respecto a la evolucién de primas, composicién de cartera, desempefio
financiero y resultados del negocio del seguro, as/ como un andlisis de la
suficiencia que brinda el sector asegurador al publico consumidor.

Como tercer punto se presenta el desarrollo del seguro de vida en E.U.A.,
con el fin de tener un punto de referencia para posteriormente realizar el
anédlisis del desarrollo del seguro de vida en México.

Adicionalmente, se presenta un capitulo en el que se analizan los productos
actualmente promocionados por las compaiifas de seguros con mayor venta
en Vida Individual, analizdndose los puntos favorables y desfavorables de
cada uno de ellos, para finalizar presentando una alternativa de solucién para
el otorgamiento de proteccidn real y garantizada.




CAPITULO |

ORIGEN DEL SEGURO DE VIDA Y DE LA TECNICA
ACTUARIAL

Las pdlizas de seguro de vida mas antiglias datan de la primera mitad del
siglo XV, en la plenitud del renacimiento, cuando la burguesfa europea
aseguraba su vida ante determinadas circunstancias y por un periodo
relativamente corto.

Hacia 1568 se elaboraron las primeras ordenanzas para seguros de vida, las
cuales influyeron posteriormente en la legisiacién de la Penfnsula Ibérica y en
la del Continente Americano. Segun éstas, un individuo podfa asegurarse
sobre su propia vida en beneficio de sus herederos, pero nadie debla
asegurarse sobre la vida de otro si no existiese interés en ello por alguna
deuda, renta o hipoteca que terminara después de la muerte del titular de la
pdliza.

Ademés, se tiene conocimiento de que el objeto de las primeras pdlizas
expedidas de seguro de vida, era el de cubrir a personas que iban a
peregrinaciones a Jerusalén, a los viajes de la India, a Tierra Santa o bien se
utilizaban para asegurar la vida de los esclavos negros que eran
transportados de su lugar de compra a su lugar de venta, y aunque no los
aseguraban por muerte natural, s{ lo hacfan por fallecimiento ocasionado
debido a rifias entre ellos, a rebelién o a huida.

De una manera mas formal los contratos de seguro elaborados en los afios
de 1700, cubrfan riesgos a corto plazo (un afio} y fueron construldos con la
Tabla de Breslau de una manera muy sencilla, ya que al tratarse de seguros a
corto plazo, calculaban la prima de tal forma que fuera suficiente para cubrir
el riesgo en que se incurrfa en el aiio y los gastos que se originaran por la
administracién del contrato, obteniendo su utilidad o pérdida anualmente, lo
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que les permitfa hacer las modificaciones correspondientes a las primas que
cobraban.

En 1755, las primas bajo el concepto anteriormente mencionado equivallan a
5 por cada 100 de seguro contratado en edades de 20 a 50 afios y de 6
para edades de 50 a 60 afios. Si una persona deseaba contar con cobertura
por mas de un afio, debfa renovar anualmente su contrato; dicha renovacién
estaba sujeta a su estado de salud y ademés su prima podfa ser modificada.

Surge entonces la necesidad de realizar contratos por periodos més largos, Io
cual se podrfa haber solucionado con el cobro de una prima mayor que la
correspondiente a primer afio y asl evitar el condicionar la renovacion al
estado de salud de la persona, més sin embargo, no se contaba con
informacién precisa de mortalidad para llevar a cabo la tarificacidn.

En 1762 se inicia e! periodo de seguro de vida basado en principios
cientificos investigados por Dodson, de la "Foundation of the Equitable
Society” los cuales son los siguientes :

- Se exigen requisitos de salud en la contratacién.

- El plazo de seguro es variable, tanto por un nimero determinado de afios
como por toda la vida del asegurado.

- Se le otorga la garantfa al asegurado de renovar su péliza afio con afio, sin
nuevos requisitos de salud.

- Las primas son niveladas durante toda la vigencia del contrato y son
determinadas en base a la edad inicial de contratacién.

- Se aplican extraprimas ocupacionales.

- Los miembros participan en los beneficios o pérdidas que se ariginen de la
operacion.
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Estos - principios fijaron las bases para el enfoque actuarial de nuestros
tiempos; ya que al no poder variar la prima afio con afio, adquirié “gran
importancia el que las hip6tesis involucradas en la tarificacién fueran las-
adecuadas, ya que de éstas dependfa’ que el producto fuera rentable.

El énfasis técnico de la época se circunscribe a la tarificacién, ‘con especial
atencién a : : T

- Mortalidad
- Gastos
- Retiros

Los primeros cdiculos de las primas niveladas se hicieron con promedios
aritméticos de las tasas de mortalidad, las técnicas matematicas surgieron
después.

En un principio no se inclufan recargos para gastos dentro de la prima. Los
gastos iniciales se cobraban por separado en adicién a fa prima contractual;
y se consideraba que se tenfa un margen en la mortalidad para cubrir los
gastos de renovacién, los cuales se estimaban en menos del 2% de las
primas.

Aunque estos tres fueron los conceptos bésicos, al cobrar una prima que
permanecfa constante durante el periodo del seguro y que se fijaba de
acuerdo a la edad inicial, se tuvo que introducir el concepto de tasa de
interés.

Dado que las tasas de mortalidad se incrementaban conforme aumentaba la
edad, era necesario formar fondos para afrontar futuras responsabilidades.
Se dieron cuenta que sobre estas primas, con las cuales constitufan los
fondos, se podfan obtener rendimientos y a su vez intereses de dichos
rendimientos, lo cual equivalia a una reduccién en la prima, conllevando a la
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importancia de la estimacién de una tasa de interés; Dodson asumié el 3%
anual.

Entonces, al observarse que el fondo de reserva tiene caracterlsticas
financieras de largo plazo, empieza a utilizarse como un recurso de inversién
productiva. Vale la pena sefialar que atin en esta época existlan restricciones
legales para las inversiones de la reservas.

Otro de los problemas que se presentaron durante esta época era la forma de
realizar los célculos, ya que aunque se contaba con el apoyo de los
logaritmos y el aritmdmetro {para sumar y restar, también se podian efectuar
muitiplicaciones y divisiones, su ventaja principal era hacerlo sin pasos
intermedios), se convertia el cdlculo en un proceso tedioso, por {o que se
crearon los valores conmutados, que sirvieron de ayuda para el célculo de
anualidades y beneficios, los cuales en nuestra época siguen siendo usados
comunmente.

El primero en aplicar los principios de los valores conmutados fue George
Barret, posteriormente, Giffith Davies dié a las tablas la forma que tienen
actualmente. La asignacion de las letras "N” y "D", se debié a la relacién
entre el numerador y el denominador de la féfmula involucrada con las letras
iniciales de dichas palabras.

A finales del siglo XIX, fa valuacién en base a prima neta se volvié el
standard de valuacién aceptado, empezando la reserva de la pdliza en cero,
se incrementaba poco a poco y finalmente, en el caso de seguros vitalicios o
dotales, alcanzaba la suma asegurada declarada (en los seguros temporales
el valor final era cero).

El sistema tradicional de céalculo de la prima de tarifa consistia en recargar la
prima neta, con un recargo que dependfa de la suma asegurada y otro que
dependia de la prima, para absorber los gastos de administracién y
adquisicidn, respectivamente. Sin embargo se consideraba que los gastaos
eran constantes durante toda la vigencia de la péliza, 1o cual se cambié
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posteriormente, incluyendo el manejo de anualidades y valores conmutados
adicionales dentro de las férmulas.

En el célculo de la prima se consideraban las mismas hipétesis de tasas de
interés y mortalidad que en el célcuto de las reservas, aun cuando se sabla
que la tasa de mortalidad era mayor a la esperada y la tasa de interés
involucrada en el célculo era menor que la tasa de interés real que se
obten(a.

Por esta razdn se desarrollaron sistemas de pruebas que permitiesen conocer
los resultados que se obtuvieran por las variaciones en las hipétesis. Uno de
los sistemas mé&s conocidos es el denominado ASSET SHARE, el cual
todavfa es usado actualmente e involucra factores "reales” de mortalidad,
interés, caducidad, gastos, pago de valores de rescate, préstamos,
incrementos en reserva, etc.,, para determinar la utilidad o pérdida de la
compailfa en un determinado nuamero de afios. Dicha utilidad se
acostumbraba expresar como un promedio al millar de suma asegurada o en
porcentaje de las primas, obteniéndose cuédnto se debfa aumentar o disminuir
la prima para obtener la utilidad deseada. Como este método invoiucraba
una gran cantidad de célculos y no se contaba con apoyos sistematicos, se
acostumbraba calcular las primas a edades quinquenales e interpolar
posteriormente para determinar ias primas de las edades intermedias.

El perfeccionamiento del contrato del seguro de vida, las técnicas actuariales
para el célculo de fas primas y la evaluacién de los elementos que las
constituyen, continuaron evolucionando durante el siglo XIX, para empezar el
siglo con todo tipo de combinaciones de seguros por muerte y supervivencia,
con anualidades temporales, vitalicias, diferidas y de reversién; con
probabilidades de vida simples o para vidas conjuntas; con el manejo de
primas Unicas, niveladas, anuales y fraccionadas; aplicdndose férmulas de
célculo diferencial para manejar seguros pagaderos en cualquier momento
después del fallecimiento y en resumen, a principios del siglo se habfan ya
desarrollado técnicas més sofisticadas del célculo actuarial.
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En fa operacién, se reglamentan las bases de valuacién, se incrementa la
comisidn de primer afio, reglamentdndose la comisién méxima, surgen los
sistemas modificados de valuacién y se otorgan valores garantizados. Sin
embargo todo esto se manejaba dentro de un modelo de contrato inflexible a
largo plazo, con suma asegurada y prima invariable, y reservas y valores
garantizados precalculados.

Todos los aspectos que se han tratado hasta ahora hubieran seguido siendo
efectivos si no se hubieran presentado cambios drésticos en la economfa. Un
ejemplo claro fué cuando se presents el fenémeno de altas tasas de
inflacién, debido a que :

- Para las compafifas aseguradoras los gastos que se habian considerado en
el célculo de las primas no eran suficientes, lo cual ocasionaba pérdidas.

- Para los asegurados la proteccién contratada en sus pdlizas de seguro
perdia valor adquisitivo.

Si las cifras inflacionarias fueran predecibles podrfan hacerse consideraciones
en los productos que permitieran afrontar los problemas anteriormente
mencionados, mas sin embargo, si se espera una inflacién del 40% y en un
determinado numero de afios ésta es del orden del 200%, sus efectos no
pueden ser afrontados.

Entonces, los productos de seguros se han ido cambiando, desarrollando y
adecudndose de acuerdo a las necesidades que se han presentado. La
evolucién de estos productos serd tratada posteriormente en el presente
trabajo.
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ORIGEN Y FORMACION DE LA INDUSTRIA
ASEGURADORA MEXICANA

Desde hace més de 100 afios se ha ido modificando la composicién de la
Industria Aseguradora con la creacidén de diversas compaiifas extranjeras y
mexicanas. Esta composicién se encuentra directamente relacionada con los
lineamientos legales que han sido establecidos.

En 1880 las compaiifas de seguro de vida existentes en México eran :
Extranjeras

Mutual de Nueva York

New York Life Insurance Company
Equitativa de los E.U.A.

Germania

El Sol de Canadé

Guardian Life Insurance Company

Nagionales

La Fraternal

La Mexicana

La Equidad de Chihuahua
La Nacional

La Latino Americana
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En esta época no existia ninguna legislaciéon sobre seguros, por lo que las
compafifas extranjeras actuaban con absoluta libertad, existiendo diversos
problemas, entre los que destacaban, el que la totalidad de las primas
recolectadas por comparifas extranjeras era llevado al extranjero o bien,
habla quejas sobre la faita de cumplimiento de las obligaciones de las
aseguradoras {en este caso tanto nacionales como extranjeras).

En Mayo de 1810 se crea ia Ley General de Sociedades de Seguros, cuya
principal razén de ser era la de fomentar el Ahorro Nacional impidiendo la
fuga de capitales en la que se incurrfa por las compafifas extranjeras.
Ademds se especificaba la forma en que las reservas debfan de ser
invertidas, prohibiendose invertir en valores extranjeros més de la tercera
parte de las mismas o més de la proporcién que se tuviese en bienes ralces o
derechos reales.

Por esta razén las companlas Equitativa de los E.U.A., Guardian Life
Insurance Company, New York Life Insurance Company vy el Sol de Canada,
retiraron sus operaciones del pafs, informandoselos a sus asegurados a
través de una circular, por lo qgue muchos de elios aunque tuviesen derecho a
seguro saldado, perdieron su péliza.

Posteriormente, 15 afios después se publicé la segunda Ley, en la cual se
hicieron explicitas medidas de franca proteccidn a las empresas mexicanas
de seguros, y correlativamente, se aumentaron los requisitos para la
operacién de las aseguradoras extranjeras. La primera exigencia fue en
relacion al establecimiento de sucursales; para que éstas fueran permitidas
se requerfa, ademdas de sefialar el capital con que trabajarfan, obtener
autorizacién del Gobierno Federal, demostrar tener cinco afios de
funcionamiento normal y estar debidamente habilitadas para operar de
acuerdo con las leyes de sus palses de origen, ademas en ningiin momento
podrian repartir a sus asegurados en México dividendos que no provinieran
de sus operaciones en este pals, y respecto a los capitales minimos con los
que debfan operar, éstos eran superiores a los de las compaiilas nacionales.
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Se concedfa un periodo de seis meses, a partir del momento de su vigencia
‘para que todas esas empresas, obtuvieran en los términos de esa misma ley,
nuevas autorizaciones para operar,

Por esta razdn, la década de 1935 - 1945 se caracterizé ademds de por la
emigracién de todas las compaiifas extranjeras {aunque algunas de ellas
adquirieron intereses en ciertas empresas mexicanas), por la constitucién y
autorizacion de un significativo numero de compafifas, sobre todo
mexicanas, entre las que se encuentran:

Aseguradora Anéhuac
La Equitativa

La Metropolitana

La Provincial
Aseguradora Mexicana
Aseguradora Occidente
La Peninsular

Monterrey

Pan American de México
Seguros del Paclfico
Aseguradora Hidalgo

Ef Sol

La Atlantida

Seguros Atlas

Oriente de México
Aseguradora Cuauhtémoc
La Azteca

Seguros Progreso
Seguros Tepeyac

La Interamericana

T
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Importantes capitales extranjeros ingresaron a México en busca de
seguridad, lo que les fue permitido hasta un 49%, vya que por ley se les
obligd a que toda inversién habia de tener una participacién de por lo menos
51% de capital nacional.

En 1951, se prohibe contratar seguros con aseguradores extranjeros no
autorizados para operar en la Republica Mexicana. Por esta época se
constituyen entre otras :

El Potosf
Seguros Chapultepec
La [bero Mexicana

A fines de la década de los 50 s habla 68 compafilas de seguros autorizadas
para operar en México, de las cuales 27 vendlan seguros de vida.

Finalmente, en 1965 se prohibe el participar en forma alguna a gobiernos o
dependencias oficiales extranjeras, entidades financieras del exterior o
agrupaciones de personas extranjeras, fisicas y morales.

A fines de 1977, el mercado contaba con 69 compaflas aseguradoras, de
las cuales dos eran instituciones nacionales y 29 de ellas operaban vida.

En 1981, con el fin de modernizar al sector asegurador y adecuarlo a las
nuevas condiciones econdmicas, entraron en vigor las reformas a la Ley
General de Instituciones de Seguros, entre las que destacan :

- Se suprimieron las sucursales de compafifas de seguros extranjeras.

- Las instituciones de seguros debfan ser constituidas como sociedades and-
nimas de capital fijo.
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- Se incluyeron las figuras de intermediario de reaseguro, de! Registro Gene-
ral de Reaseguradoras Extranjeras v de las oficinas de representacién de
reaseguradores extranjeros.

- Se delimitaron las operaciones qué las aseguradoras podfan realizar tanto
en seguro como en reaseguro, destacando entre ellas la opcién para
manejar la administracién de las sumas que por concepto de dividendos e
indemnizaciones les confien los reaseguradores o los beneficiarios y la
administracién de las reservas para fondos de pensiones complementarias a
las que establece la Ley del Seguro Social y de primas de antigiiedad.

En 1985, se publicé otro decreto con nuevas reformas a la Ley, entre las
que sobresalen las funciones de proteccién y contribucién a la generacién de
ahorro interno como fuente importante de recursos para el financiamiento de
programas y proyectos a largo plazo. Ademds, se establecen medidas
relativas a prohibir la formacién de grupos y a seguir politicas operacionales
o de servicios comunes con instituciones de fianzas, organizaciones
auxiliares de crédito y casas de bolsa, asf como ostentarse como grupo de
ellas.

En 1990, se realizaron las reformas mds recientes a la legislacién de la
industria aseguradora (vigentes a la fecha), cambidndose su denominacién
por Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros, en la
cual nuevamente se da la oportunidad, a discrecién de la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico, de que exista participacién extranjera en el
capital pagado de las instituciones de seguros, siempre y cuando esta
participacién sea minoritaria (49%).

Otro punto importante de la reforma de 1990, es que se permite
nuevamente a las companias aseguradoras integrar grupos financieros con
almacenes generales de depdsito, arrendadoras financieras, casas de bolsa,
casas de cambio, empresas de factoraje financiero, instituciones de fianzas,
sociedades operadoras de sociedades de inversién, asf como cualquier otra
clase de sociedad que determine la Secretarfa de Hacienda y Crédito Publico.
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Actualmente el Mercado Asegurador Mexicano, se encuentra formado por
38 compafifas, dos de las cuales son reaseguradoras (Reaseguradora
Patria,S.A. y Reaseguros Alianza, S.A.}. De las 36 compaiifas restantes, dos
pertenecen al Gobierno {(Aseguradora Mexicana, S.A. y Aseguradora Hidalgo,
S.A.), una se encuentra especializada en seguros de crédito (Cia. Mexicana
de Seguros de Crédito, S.A.) y las 33 restantes, las podemos clasificar,
basandonos en el total de primas captadas por las mismas, en tres grupos :

CHICAS. Este grupo estd formado por 18 compaiifas, las cuales son :

Seguros Olmeca, S.A.

Seguros La Territorial, S.A.

Seguros Serfin, S.A. {antes Oriente de México)
Seguros Equitativa, S.A.

La Latinoamericana, Seguros, S.A.
Anglo Mexicana de Seguros, S.A.
Seguros Probursa, S.A. (antes Atlantida)
Seguros La Peninsular, S.A,
Abaseguros, S.A. (antes Del Pafs)
Seguros Chapultepec, S.A.

Seguros Proteccién Mutua, S.A.
Seguros El Potosl, S.A.

Seguros Cigna, S.A.

La Continental, Seguros, S.A.

Seguros Del Centro, S.A.

Metropolitana, Cia. de Seguros, S.A.
Aseguradora Universal, S.A.

Cia. de Seguros Veracruzana, S.A.
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MEDIANAS. Dentro de este grupo se encuentran 10 compafifas, las cuales
se enumeran a continuacién:

Seguros La Republica, S.A.

Seguros Interamericana, S.A.

Seguros Génesis, S.A.

Seguros Tepeyac, S.A.

Seguros Atlas, S.A,

General de Seguros, S.A,

Aseguradora Cuauhtémoc, S.A.

Seguros Azteca, S.A.

Aseguradora Obrera, S.A.

Seguros Banpafs, S.A. (antes Constitucidn)

GRANDES. Engloba a 5 compaiifas, las cuales son :

Seguros Monterrey, S.A.
Grupo Nacional Provincial, S.A.
Seguros La Comercial, S.A.
Seguros de México, S.A.
Seguros América, S.A.

Como analizaremos posteriormente, la mayor produccién se encuentra
concentrada en el grupo de las grandes, sin embargo la Gltima modificacién
referente a la participacidn extranjera en la industria, ha ocasionado la
inversién de importantes grupos financieros extranjeros en companfas
aseguradoras mexicanas, chicas y medianas, siendo éste un punto de gran
importancia, ya que por una parte refleja la confianza que tienen en el
desarrollo de la economla mexicana y en particular de la industria
aseguradora, y por otra, seguramente la distribucién actual de primas entre
los grupos de compaiifas del mercado se verd radicalmente modificada.

15



CAPITYLO 1}

Otro elemento que también vendrd a modificar la participacién actual de
mercado de las diferentes aseguradoras serd la conformacién de grupos
financieros.

Actualmente, de las 26 compafifas que operan vida, 17 son 100%
mexicanas, 9 cuentan con participacién extranjera y 5 forman parte de un
grupo financiero (de las cuales sélo una cuenta con participacién extranjera).

La participacién extranjera en compafifas que operan vida, se encuentra
conformada de la siguente forma :

- Seguros Interamericana incrementod la participacién extranjera ya existente
por parte de American International Reinsurance Co. Itd., del 40 al 49%.

- Mapfre Internacional, S.A., que es una compaififa de seguros espariola,
decidié adquirir el 49% de Seguros Tepeyac.

- Seguros Monterrey cuenta con un 10% de participacion de Aetna
International Inc. (americana).

- Assicurazioni Generali, S.P.A., compafifa italiana, tiene participacién en dos
compafifas mexicanas, Anglo Mexicana en la cual tiene el 49% y Seguros
América en la cual tiene el 26%.

- Grupo Santander, a través de su compaififa de seguros en Espafia, Cenit,
S.A. Seguros, participa en el 49% del capital pagado de Seguros
Iberomexicana, actualmente Seguros Génesis, participacién que
posteriomente fue compartida al 60% con Metropolitan Life Insurance
Company, compaiifa de seguros norteamericana.

- Riunione Adriatica di Sicurita (italiana} y Allianz Aktiengesellschaft (alema-
na) participan en el capital de Aseguradora Cuauhtémoc, en un 34 vy 15%
respectivamente.
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- Seguros La Territorial y Equitativa cuentan con participacién por parte de
A.G.F., International, (Francesa), y de las compaiifas americanas Chubb-Life
{The Chubb Corp. of Delaware, The Chubb Corp. of New Jersey y Federal
Insurance, Co.), respectivamente.

- Commercial Union Assurance Co. participé un tiempo en un 43% de
Seguros La Repdiblica.

Con respecto a las compaiifas que no operan vida :

- Cigna International Holding adquirié el 49% de Seguros Progreso, adqui-
riendo la misma denominacién que su inversionista extranjero.

- Chapultepec cuenta con participacién por parte de Zurich Insurance Co.
{Suiza).

Finalizaremos el presente capftulo enunciando a las compaiifas aseguradoras
que forman parte de algtin grupo financiero.

Con operacién en Vida :

- Seguros de México, forma parte del Grupo Financiero Inbursa, con la
Afianzadora La Guardiana y la Casa de Bolsa Inversidn Bursétil.

- Seguros Banpafs, conjuntamente con el Banco Banpafs, la Casa de Bolsa
Mexival y la compaiifa de arrendamiento Plus, forma el Grupo Financiero -
Mexival,

- Aseguradora Obrera, el Banco Obrero y la Afianzadora Obrera, forman el
Grupo Financiero Obrero.

- Seguros Serfin, forma parte del grupo financiero Serfin, junto con el banco
y la casa de bolsa del mismo nombre, y con las compaiilas de
arrendamiento, factoraje y almacedora que llevan el nombre de OBSA.
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- Seguros Interamericana, conjuntamente con Afianzadora México, el banco
Internacional, y la casa de cambio, casa de bolsa, compaiifa de
arrendamiento, factoraje y almacenadora, todas con el nombre de PRIME,
forman el grupo financiero PRIME.

Las compaiijas de seguros que no operan vida, pero forman parte de un
grupo financiero son :

- Abaseguros, con el grupo financiero Abaco;
- Proteccién Mutua, con el grupo financiero Arka; y

- Probursa, con el grupo financiero del mismo nombre.
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EVOLUCION DEL MERCADO ASEGURADOR MEXICANO

En el presente trabajo analizaremos el comportamiento de la Industria
Aseguradora Mexicana a partir de los afios ochentas, principalmente en la
operacién de Vida a través de distintos pardmetros, como son :

La Dindmica Interna, que es el desarrollo del seguro a través del tiempo
respecto a la evolucién de primas, composicién de cartera, desempefio
financiero y resultados del negocio del seguro.

La Eficacia de Cobertura, en donde se pretende analizar la suficiencia que
brinda el sector asegurador al ptiblico consumidor,

1. DINAMICA INTERNA
1.1 CRECIMIENTO

Las primas directas totales en 1992, alcanzaron la cifra de 15,064 millones
de nuevos pesos, lo que representa un incremento de! 41%, en términos
nominales, respecto al periodo de 1991.

Sin embargo, por lo que toca al crecimiento.real de.primas, es decir, una vez
considerada la inflacién, a 1992 la Industria Aseguradora ha tenido un
crecimiento del 97% con respecto al afio de 1984. En este periodo
(1984/1992), el altimo afio es el que ha reflejado un mayor crecimiento real
(27 %, casi del doble de 1991), colaborando a éste, el impulso que se ha
tenido con la participacién extranjera que comentamos en el capitulo
anterior. Los afios que presentaron un menor crecimiento fueron 1986 y
1990, no llegando éste siquiera al 2%.
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El crec:mlento real de Ia mdustna, en base aI creclmlento real de primas, se
Vpuede observar en la gréfica 1

- 1.2 COMPOSICION POR RAMO

Si analizamos el porcentaje de participacion de las primas de  Vida,
Accidentes y Enfermedades y Dafos, sobre el total general de primaé
directas, las operaciones de Vida y Accidentes y Enfermedades, registran
una tendencia creciente en la mayoria de los afios, mientras que la
participacién de Dafios decrece. Sin embargo, aunque en la composicién la
participacién de Vida ha mejorado, esta relacién no se asemeja con los
palses de mds alto grado de desarrollo, por ejemplo, en E.U.A. del total de
primas emitidas el 54% es de Vida, mientras que en México el porcentaje
més alto alcanzado ha sido 37% en 1990.

El incremento en la operacién de Accidentes y Enfermedades,. refleja la
preocupacidn del publico consumidor con respecto a [os altos costos de la
medicina. Sin embargo, concretdndonos en la operacion de vida
especificamente, su participacién en la industria en 1991 es inferior a la de
1990, ya que ha perdido un punto porcentual de participacion en 1991 y
dos en 1992, Este es un fendmeno que se repite en varios pafses de
América, sobre todo en aquellos que estdn sufriendo altas tasas de inflacién,
como es el caso de Perd, en donde el seguro de vida practicamente ha
desaparecido. No obstante, hay que resaltar que otros palses de la zona
siguen aumentando su operacién en seguros de vida como es el caso de
Chile, Estados Unidos y Venezuela.

Las cifras anteriormente comentadas se reflejan en la grdfica 2.
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Gréfica 1
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Gréfica 2

PORCENTAJE DE PARTICIPACION EN EL TOTAL GENERAL
DE PRIMAS DIRECTAS POR OPERACION Y RAMO
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Aunque la operacién de vida haya aumentado su participacién con respecto a
10 afios antes, dentro del ramo, Vida Individual ha venido perdiendo
importancia, ya que la diferencia de 14 puntos porcentuales con respecto a
Grupo y Colectivo que llegé a tener en 1984, se ha reducido al 50% en
1992 (cuadro 7). Entonces, los programas de Grupo y Colectivo, que son
prestaciones que otorgan las empresas a los trabajadores dentro de sus
planes de beneficios para empleados, han crecido en una mayor proporcién
que el seguro de vida individual, lo cual es originado por la poca conciencia
que tienen las personas por adquirir un seguro de vida y la desconfianza que
se ha llegado a tener por dicha cobertura, ya que por una parte, la proteccién
gue se otorga con el paso del tiempo pierde magnitud, y por otra, la fuerza
de ventas se ha concentrado en ofrecer al publico consumidor cosas que no
son ciertas, como proyecciones de inversién con tasas de interés muy altas
e irrazonables, perdiendo de vista el punto mdés importante, la PROTECCION,

1.3 CONCENTRACION DEL MERCADO

La concentracion de primas en el mercado se reduce a un nimero
verdaderamente limitado de compafilas, por ejemplo en 1992 seis
compaiilfas, no las mismas en cada caso, aportaron los siguientes
porcentajes del total de primas :

93% en Vida Individual

77% en Grupo y Colectivo
80% en Gastos Médicos

73% en Accidentes Personales

En ese mismo afio, como se puede observar en la grdfica 3, el 84% de las
primas fueron generadas por la industria privada y de este porcentaje, el
77 % estuvo concentrado en el grupo de las cinco grandes.
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Cuadro 1

PORCENTAJE DE PARTICIPACION
VIDA INDIVIDUAL Y GRUPO Y COLECTIVO

PORCENTAJE CON RESPECTO AL TOTAL

[ ANO VIDA r GRUPO Y

L o INDIVIDUAL COLECTIVO
1983 12 10
1984 13 10
1985 14 11
1986 18 14
1987 17 15
1988 16 20
1989 17 18
1990 18 19
1991 17 18

1992 18 16

PORGENTAJE CON RESPECTO A VIDA

ANO VIDA GRUPO Y
INDIVIDUAL COLECTIVO
1983 55 45
1984 57 43
1985 57 43
1986 51 49
1987 52 48
1988 44 56
1989 49 51
1980 48 52
1991 49 51
1992 53 47
Fuente: P de la Actividad A dora en México (1984 1991)
A i i de Instil de

Estadisticamis 4o, Trimestre de 1992
Asoclacion Mexit de itucle de

g



Gréfica 3
CONCENTRACION DE MERCADO
1992

(5.0%)

(16.1%)

(13.8%)

(65.0%)
Primas Participacion
(miles N$)
A. Estatales 2,429,762 16.13%
B. Privadas Grandes 9,789,806 64.99%
C. Privadas Medianas 2,086,251 13.85%
D. Privadas chicas 758,583 5.04%

Fuente: Estadisticamis 40. Trimestre 1992, iacici K de Instituci de Seguros
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1.4 PARTICIPACION EN EL PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

En los Ultimos nueve afios el crecimiento del PIB nominal ha sido inferior al
crecimiento de primas directas de la industria aseguradora, por lo cual la
participacién del seguro en las cuentas nacionales cada vez es mayor, como
lo podemos observar en la grdfica 4.

Aunque esta participacién ha tenido una tendencia creciente {acumulada a
1992, durante los Gltimos nueve afios del 74.42%), a la fecha estamos
situados por debajo de algunos paises sudamericanos como Argentina, Chile,
y Panama. En 1990 en México la participacién de las primas en el PIB fué
del 1.16%, que comparado con el de Panamé del 7.8% la diferencia resulta
de casi 7 veces la participacién mexicana, caso equivalente al de Estados
Unidos, en donde las primas de seguro representaban el 8.20% del PIB.

Mundialmente, el pais en el cual dicha proporcién es mayor es Japén, siendo
ésta del 11.15%.

Las cifras comeantadas pueden observarse en el cuadro 2.

En 1992, el porcentaje de participacién en el PIB fué del 1.5%, el cual ain
se considera bajo, siendo el de Vida alin méds, ya que como puede
observarse en la grdfica 5, aunque ha venido aumentando el mismo es del
0.51% en 1992,

1.5 DESEMPENO FINANCIERO

La redituabilidad en la industria aseguradora se determina con base en la
contribucién operativa y en la contribucién financiera. Las cifras indican que
el negocio del seguro sigue sin generar utilidades, ya que en los dltimos 10
afios, la contribucién operativa ha sido negativa, llegédndose a cifras positivas
unicamente si se consideran los productos financieros. fcuadro 3)
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Cuadro 2

PRIMAS TOTALES COMO PORCENTAJE DEL PIB

1990
C PAIS T =% ]
!JAPON 11.2
ESTADOS UNIDOS 8.2
PANAMA 7.8
ESPANA 33 .
ARGENTINA 3.1,
CHILE 3.0
COLOMBIA I B A
BRASIL 1.6.%
VENEZUELA 1.5
HONDURAS 1.4
MEXICO 1.2
PERU 1.2
REP. DOMINICANA 1100
EL SALVADOR 1.0
GUATEMALA 0.9
ECUADOR 09"
PARAGUAY = 0,67
BOLIVIA 0.5
Fuente : | de Ja Actividad A en México (1984~ 1991)
Asociacio) it de ftuci de Seg
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Cuadro 3

DESEMPENO FINANCIERO DEL SECTOR ASEGURADOR
(Miles de nuevos pesos)

"7 ANO T T “CONTRIBUCION CONTRIBUCION | REDITUABILIDAD
: | OPERATIVA FINANCIERA |
[ 7.0% 67,847 74,943
| 198 | ~7,084 144,265 137,181
P18 | -68,616 309,815 241,199
| 1os7 ! 343,346 826,909 483,563
| 1o -650,511 1426,000 775,489
1989 | -135477 1'395,909 1'260,432
I 1990 | —624,601 2215918 1'591,317
1991 ' —287,398 2'493,643 2'206,245
Fuente : f de Ia Actividad A dora en México (1984— 1991)

Asociaci de Institucic de Seguros
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De los 2,493 millones de nuevos pesos de contribucidn financiera del sector
en 1991 vy los -287 millones de nuevos pesos de contribucién operativa, el
54% correspondié a Vida, el 20% a Accidentes y Enfermedades y el 26%
restante a Dafios. Comparando estas cifras con la participacién en ventas
por ramo, observamos que el orden de importancia se revierte, es decir,
aunque las primas de vida son menores que las de dafios, colaboran en
mayor proporcién a la redituabilidad de la industria.

Sin embargo, aunque estas son las cifras publicadas por la Asociacién
Mexicana de Instituciones de Seguros, la contribucién operativa es obtenida
independientemente del ramo, descontando simplemente a la prima los
gastos en los que se haya incurrido (siniestros, gastos de administracién y
adquisicién), lo cual es correcto en aquellos productos en los cuales no se
involucra el interés en el célculo de la prima, como es el caso de Dafos. Por
el contrario, en el célculo de las primas de Vida es involucrado el factor
interés {asf como otros supuestos) por lo que para determinar si se han
tenido utilidades o no, deberfa hacerse un andlisis més a detalle,
considerando los recargos que se han involucrado en el célculo de la prima y
los gastos incurridos, con lo cual se podrfan obtener utilidades o pérdidas por
los siguientes conceptos :

- Interés
- Mortalidad
- Gastos

Este detalle de operacién es proporcionado a la Comisién Nacional de
Seguros y Fianzas, por 1a compaiifas aseguradoras.

La situacién anteriormente mencionada también se observa al analizar el
porcentaje de utilidades sobre primas en 1991, el cual fue de! 3.17% (del
orden del obtenido en 1981, 3.39%). Sin embargo el mismo llegd a ser del
10.66% en 1984. Los mismos comentarios son aplicables a la relacién

31



CAPITULO i)t

utilidad/capital contable, ya que mientras en 1984 de cada peso de capital
invertido se obtenfan 30 centavos de utilidad; en 1991 sélo se obtienen 7
centavos (grdfica 6).

2. EFICACIA DE COBERTURA

Para analizar formalmente el nivel de cobertura que ha llegado a brindar el
seguro de vida en México, es necesario realizar un anélisis demogréfico lo
mds acertado posible, para lo cual se tomaron las cifras publicadas por el
Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica (INEG!) referentes al
censo de 1990.

A dicha fecha, la poblacién real en México es de 81 millones 261 mil
habitantes, de los cuales 39'903,969 son hombres y 41°356,776 mujeres
fcuadro 4). De dicho cuadro se aprecia que entre los 20 y 64 afios de edad
existe un total de 36'669,632 personas, que son guienes serfan susceptibles
a adquirir un seguro de vida.

A 1990 (fecha del Udltimo censo), el nimero total de pdlizas era de
3'483,150 en seguro de vida individual, 3'640,600 certificados en Grupo y
10'676,830 en Colectivo. Sin tomar en cuenta el que més de una persona
tiene mdas de una pdliza en vida individual y otras tantas en grupo y
colectivo, el total de poblacién asegurada equivaldrfa a 17'800,580, lo que
indica que :

- El 22% de la poblacidén total cuenta con una cobertura de seguro de vida.
- El 49% de la poblacién cuya edad se encuentra entre los 20 vy los 64 afios

estd protegida en caso de fallecimiento (podrfamos decir que es aquella
poblacién que tiene o estd formando una familia).
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Gréfica 6
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Cuadro 4

DISTRIBUCION POR EDAD Y SEXO

[EDAD [HOMBRES| MUJERES | TOTAL | % | TOTAL | % -

lo-4]| 5160002 5.036,176; 10,196,178|  12.55% I
‘5.9 5338285 5,223,049, 10562,234] 13.00%

|10—14 5,230,658 5,158,434! 10,389,092 12.78%
15-19 4,769,892 4,904,611. 9,674,503 11.91% (40,822,007 | 50.24%
20-24| 3,738,1281 4,091,035 7,829,163 9.63%
I25—29 3,050,595| 3,353,917| 6,404,512 7.88%
;30-34! 2,578,736: 2,808,883 5,387,619 6.63%
35-39| 2,210,665( 2,368,551 4,579,116 5.64%
:40-44| 1,705,013 1,792,757 3,497,770 4.30%
45-49 1,452,573 1,619,287 2,971,860 3.66%
150-84' 1,161,875 1,231,916 2,393,791 2.95%
i55—59 : 918,864 975,620‘ 1,894,484 2.33%
|60-64  769917.  B41,400| 1,611,317|  1.98% 36,569,632 45.00%
65-691 567,(‘3-’111 616,010 1,183,651 1.46%
70-74; 394,031 432,996 827,027 1.02%
75-79 ‘ 277,835 313,001 590,836 0.73%
! 179,820 2220121 401,832 0.49%
99,299? 126,151 225,450 0.28%
190-94'  38,021] 53,168 91,189|  0.11%)| 3,319,985 4.09%
'NO ESE

_ 262,219 ! 286,902 549,121 0.68%| 549,121| 0.68%

. TOTAL '39,803,969] 41,356,776] 81,260,745] _100.00% [81,260,745]100.00%]

Fuente : Xi Censo General de Poblacion y Vivienda de 1990
Vacional de Estad/sti el it
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- El 74% de la poblacion econémicamente activa (24'063,000), tiene un
seguro de vida.

Aunque estas cifras pueden parecer razonablemente buenas, no lo son, ya
que la mayorfa de ellas (el 80% aproximadamente) provienen de los
beneficios que otorgan las empresas a través de sus contratos colectivos de
trabajo o bien son proporcionadas por los sindicatos, obteniéndose en las
mismas un monto promedio asegurado de 36 mil nuevos pesos

Sin embargo, si consideramos Unicamente las pdlizas de seguro de vida
individual (para eliminar el efecto comentado anteriormente) y ademés que
en promedio una persona cuenta con dos pdlizas {io cual es razonable,
debido a que la suma asegurada promedio en vida individua! es de 96 mil
nuevos pesos), se obtiene que :

- Tan sélo el 2% de la poblacién total cuenta con un seguro de vida propio.

- Sélo el 5% de las personas que serfan susceptibles a adquirir un seguro de
vida cuentan con una proteccién de en promedio 192 mil nuevos pesos, la
cual puede en muchos casos, no ser la adecuada.

- S6lo el 7% de la poblacién econémicamente activa cuenta con dicha pro-
teccidn,

La suma asegurada total de vida a 1991 en seguro de vida es de 851 mil
millones de nuevos pesos, lo que representa una suma asegurada promedio
de 47,000 nuevos pesos vy considerando la cuota promedio a esa fecha de
4,53 al millar, obtendrfamos una prima promedio de 213 nuevos pesos.
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Si consideramos que el total de poblacién asegurada es igual a un porcentaje
de la poblacién, la participacién a las cuentas nacionales, se verfa modificada
de la siguiente forma:

Supuesto % Primas / P.1.B.
50% de la poblacién total 0.86
70% poblacién de 20 a 64 afios 0.54
100% poblacién de 20 a 64 afos 0.78

Lo cual, aunado al hecho de aumentar el monto de las coberturas, convertirla
los porcentajes mostrados en cifras ain mas favorables.

En base a los resultados obtenidos podemos concluir que no obstante que ha
existido crecimiento dentro de la industria, no hay todavia la penetracién de
mercado necesaria para una poblacién de més de 80 millones de personas,
por lo que se debe de aumentar la cobertura, tanto en nimero de asegurados
como en monto, para otorgar una proteccion real a la poblacién y fomentar
el desarrollo de la economfa del pais.
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CAPITULO IV

DESARROLLO DEL SEGURO DE VIDA EN E.U.A.

Un punto de referencia para el andlisis de la evolucién del seguro de vida en
México es sin duda Estados Unidos, ya que nuestro pafs tanto en la industria
Aseguradora como en otros campos, ha tenido la influencia directa de
nuestros vecinos del norte,

Por afios, el poblico estadounidense habia estado cambiando sus
adquisiciones de seguro de vida de largo plazo a seguros individuales
temporales y a otras formas de seguro de vida de bajo costo. De 1976 a
1981, fas ventas de pdlizas de seguro individual temporal ascendieron
draméticamente al 143% de las ventas a largo plazo.

incluyendo el seguro de grupo y de crédito, el 75% del seguro de vida
vendido en los Estados Unidos en 1981, correspondié a algtin tipo de seguro
de bajo costo, como se puede abservar en las siguientes cifras :

Tipo de seguro Monto (miles de délares)
Vitalicios y Dotales $192,000
Temporales $275,000
Crédito $ 85,000
Grupo $208,000

Ademas se pueden realizar dos observaciones adicionales. La venta de
seguro de vida permanente en fa base de depdsito minimo, responde at
interds del publico en coberturas de bajo costo. Si asumimos que la mitad
de las ventas permanentes individuales son hechas pensando en el depésito
minimo, entonces el porcentaje del volumen vendido en 1981,
correspondiente a seguro de bajo costo, asciende al 87%. Aunado a esto,
consideremos el gran nimero de compradores de seguros permanentes
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previos a 1981 que pedian prestados sus valores de rescate para invertirlos
a mayores tasas, haciendo innegable la sombria perspectiva que se tenfa
para el seguro tradicional a largo plazo.

Muchos productos diferentes fueron desarrollados en respuesta a los
intereses del publico. Algunos conceptos tuvieron gran éxito, otros fallaron
totalmente y otros aungue fueron bien concebidos, fallaron debido a que las
mentes que los originaron estaban en compafifas que no tenfan la habilidad
mercadotécnica necesaria o la gente para promoverlo adecuadamente.

A mediados de la decada de los 60°s, tuvieron gran auge los seguros
combinados con fondos mutuos, tal como o expresé en 1968 el Sr. John
D. Brundage, presidente de Bankers National Life, en una conferencia ante la
divisién de reaseguradores: "Una vez que los aseguradores de vida, hayan
entrado en el esquema de fondos mutuos, las compaiilas podrdn entonces
diversificarse en un amplio rango de otros servicios. Muchos aseguradores
han ahora formado procesadoras de datos, fondos mutuos y otras
subsidiarias de servicios, Cada una de estas compadnifas estarén respaldadas
por décadas de experiencia, miliones de ddlares y la fuerza de ventas maés
efectiva a la fecha"

Sin embargo existieron problemas por el manejo que se le did a fa venta de
fos fondos mutuos, como lo dice en 1969 el Sr. Michaei H. Levy, Presidente
de Standard Security of New York : "Combinaciones en la compra, hacen
mucho sentido, Pero la disposicidn de los valores de rescate, sin importar las
consecuencias, por parte de los vendedores de fondos mutuaos y por muchos
agentes que obtuvieron la licencia de NASD (National Association of
Security Dealers), que fueron tras la pista de oro de los fondos mutuos,
finalmente terminé con la insatisfaccidn por parte de muchos asegurados
desilusionados. En otras palabras, un vendedor rapaz, destruyendo un
praograma de segura a largo plazo con tal de cerrar una venta de un fondo
mutuo, sostenida can un programa de seguro temporal, no siempre ofrece
una acercamiento totalmente satisfactorio a la planeacién estatal”.
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A inicios de los afios setentas, se introdujeron en el mercado estadounidense
los Productos Variables. Este tipo de producto, que empezé en el mercado
Canadiense en 1961, fué promocionado en primer lugar por la New York Life
Insurance Company en 1969 vy se edperaba que representara de un 20 a un
40% de las nuevas ventas. Se tenfan grandes esperanzas puestas en él,
como lo menciona en 1972 el Sr. Gilbert W. Fitzhugh, Chairman of the
Board de Metropolitan Life Insurance Company : " Yo creo que estamos en
el umbral de una excitante e importante época de desarrollo en la industria
del seguro de vida. Los seguros variables serdn beneficiosos para el publico,
debido a que ofrecen una combinacién tnica de un elemento de equidad en
la inversién atado con todos los factores adicionales (incluyendo garantfas
importantes} que pueden ser proporcionados tinicamente por las compafifas
aseguradoras”

Ademds, este tipe de productos se plante6 como un esquema
complementario a los productos de largo plazo, tal como lo menciona en
1970 et Sr, Charles M. Sternhell, Vice - Presidente Ejecutivo de New York
Life Insurance Co., : "Podrfa ser un trdgico error la introduccién de los
Seguros Variables, si estuvieran encaminados a fomentar el remplazo de, o
retrasar futuras ventas de, seguro de vida a largo plazo. Mientras que pueda
haber lugar para los seguros de vida orientados a la equidad, en bases
moderadas, esto debe ser considerado como complementario a un programa
de seguro de vida a largo plazo, y no un sustituto de ello. No debemos de
perder de vista el hecho que las funciones principales del seguro de vida son
la proteccién de los sobrevivientes y la garantfa de que una meta puede ser
realizada”.

En algin momento, cerca de veinte compailas se habian preparado para la
venta de este producto, el cual posteriormente era ofrecido unicamente por
tres compaiiias, Equitable Life Assurance Society, Monarch y John Hancock.
Las ventas descendieron enormemente, aunque en algin momento fueron
muy fuertes; John Hacock entré en el mercado en Septiembre de 1980. Un
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afio después, su produccién medida en primas anualizadas, habfa crecido a
un millén de ddélares mensuales y en Abril de 1982, las sumas aseguradas
vendidas mensualmente ascendian a cien millones de délares.

Anteriormente hablamos comentado que en los intentos de desarrollar
nuevos productos, algunos habfan sido exitosos y otros habfan fallado por
completo. Un ejemplo de esto ultimo es el siguiente

Financial Assurance, Inc. una subsidiaria de Gates Rubber Co., emprendié la
venta de una nueva clase de seguro sin fuerza de ventas. La nueva poliza
era nueva en dos aspectos. Primero, era una poliza de seguro de vida entera
vendida a través del correo. Segundo, la nueva pdéliza garantizaba que el
valor de rescate nunca seria menor que el total de primas pagadas. Existfa la
posibilidad de cancelacion a partir del primer mes, obteniendo la devolucién
de la totalidad de las primas pagadas.

El presidente de la comparifa en ese tiempo, James O. Richards, opinaba que
habfan hecho el descubrimiento tecnolégico de la generacidn del seguro de
vida, sin embargo las ventas indicaron lo contrario, como lo podemos ver en
el siguiente cuadro :

Afio Ingreso total de Primas
(délares)

1972 $1'391,000

1973 $1'573,000

1974 $1'794,000

1975 $1'275,000

1976 $2'933,000

En el otofio de 1975, la compaiila reactivé el portafolio de seguros de vida
entera y planes temporales, a través del restablecimiento del sistema
acostumbrado de ventas. A finales de 1975 la suma asegurada total en
vigor de la comparifa, resulté 44 millones de ddlares inferior a la del afio
anterior del que introdujeron esa modalidad en el mercado, es decir, tuvieron
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un decremento en el negocio del 17%. Durante 1976, hubo un cambio de
duefios. La comparila sobrevivid al experimento pionero. El producto no.

Un cambio de esta naturaleza en el producto y en la compensacién de los
agentes generalmente no tiene éxito. Aparentemente innovaciones de esta
indole han fallado debido a que que no ha habido el suficiente efecto positivo
en los beneficios para alterar {a motivacién del publico. Ademés, "El seguro
no es comprado, es vendido".

Hasta ahora hemos analizado el desarrollo del producto en sf, es decir,
hemos analizado la evolucién del seguro de vida desde el punto de vista de
las compafifas de EUA. Un punto muy interesante también de analizar, es la
evolucién desde el punto de vista del cliente y del agente.

Hace cerca de 100 afos, el seguro de vida, como una medida para
proporcionar seguridad familiar, empieza a ser un instrumento deseable en
las necesidades financieras del publico. Compartiendo el riesgo de muerte
prematura, miles de hombres y de mujeres estuvieron dispuestos a aportar
dinero a un seguro de vida y proteger a sus familias.

Por muchos afos, las podlizas fueron emitidas por montos relativamente
pequerios. Hasta hace 15 o 20 afos, las sumas aseguradas se econtraban
tipicamente en el rango de $500 a $5,000 dblares y las primas eran
relativamente altas por cada millar de suma asegurada. E! rescate de la
pdliza era considerado rutinariamente como una parte del beneficio de
muerte. Consideraciones sobre la equidad o inversién, no tenfan mayor
importancia. La tasa de inflacién era baja, del 2 al 4% anual, y los
asegurados estaban contentos con acumular de algunos cientos a algunos
miles de ddlares en el contrato por garantizar el beneficio por muerte.

El crecimiento econdmico real de la industria estuvo alrededor del 3% por
muchos afios. Con tasas de inflacidn bajas, una tasa de crecimiento de los
rescates del 4 al 6% parecfa razonable para el comprador tipico del seguro
de vida. El concepto de no rescatar los valores de rescate de la poliza,

ay



CARITULO IV

dejéndolos para una emergencia o para el retiro, era comunmente parte de la
presentacién de los agentes. El asegurado aceptaba esto como un buen plan
a'largo plazo para ahorrar dinero.

Este concepto del producto de seguro de vida fue vélido hasta los
cincuentas. A ese tiempo, el ambiente econémico de las operaciones del
seguro de vida, empezaron a mostrar sefiales de cambio. Las tasas de
interés que habfan sido relativamente estables y predecibles, empezaron a
incrementarse. Las paredes que dividian las instituciones financieras
existentes empezaron a derrumbarse, a medida en que cada tipo de
institucién financiera intentd obtener un mayor porcentaje de las inversiones
de los consumidores.

Los altos impuestos federales y estatales aunados con las ventajas fiscales
correspondientes a las primas de seguros, incitaron a mucha gente a
comprar seguros con el objetivo parcial de decrementar los impuestos a
pagar.

En los afios sesenta, la venta de pdlizas de seguro de vida por 25,000 o
60,000 délares, se volvieron mds comunes. Posteriormente, los afios 70's,
marcaron el surgimiento de sumas aseguradas mayores, frecuentemente
seguros temporales por 100,000 ddlares y mas. Se introdujeron los derechos
de pdliza y los descuentos por volumen de suma asegurada.

En 1882 una prima del orden de 10 al millar para seguro a largo plazo,
estaba disponible en varias de las nuevas pdlizas. Las primas de los seguros
temporales rompieron la barrera de 1 al millar a8 edad 35 y bajaron atin mds
para los riesgos preferenciales.

Los valores de rescate ya no eran medidos en cientos de délares. Con el
incremento en sumas aseguradas y el decrecimiento del valor del délar, eran
comunmente utilizados los valores al millar.
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El seguro de grupo y otros productos de bajo costo aceleraron la tendencia
de comprar seguros temporales e invertir la diferencia. El répido crecimiento
de los fondos mutuos que permitfan al cliente invertir pequefias cantidades,
engrandecié las opciones disponibles para inversiones regulares.

En 1980, la inflacidn alcanzé un nivel donde los fondos pagaban el 10% vy
més. lLa gente empez6 a mover su dinero de los tradicionales instrumentos
de ahorro al mercado de dinero. Al parecer todos se convirtieron en expertos
en el manejo de dinero. E corredor tomé un nuevo rol en el mercado vy
colocaba billones de délares en fondos con cero de comisién, sélo para
establecer nuevos clientes. Las compaifiias de seguros pagando comisiones
del 50 al 100% sobre primas de primer afio, se encontraban en una gran
desventaja ante dicha situacién.

Si anteriormente el comprar un seguro de vida estaba de moda, el pedir
prestado el valor de rescate de su pdliza para invertirlo en instrumentos
alternos, lo estuvo en 1981 ain mds. La idea de comprar una péliza vitalicia
fue remplazada por la combinacién de un seguro temporal barato e
inversiones fuera del seguro que pagaban el 10% o més.

En reaccién a esto, algunas compafias aseguradoras vendieron
agresivamente anualidades. Estas anualidades a prima Unica, marcadas con
substancial énfasis en los benseficios fiscales que provefan, pagaban
intereses en 1981 del 10 al 16% , compitiendo con el mercado de dinero y
los fondos mutuos.

Algunos corredores de acciones, se convirtieron en vendedores de medio
tiempo de seguros y anualidades, y se encontraban en una posicién
ventajosa al vender seguros de bajo costo e invertir la diferencia. Algunas
compafifas aseguradoras lograron un marcado éxito con la combinacién de
dicha venta. Como evidencia del impacto de esta combinacién de productos
podemos analizar el cuadro 5, el cual muestra los cambios dramdticos en el
ingreso de primas de seguros temporales y de largo plazo.

43



Cuadro 5

ANO

1976
[ 1977
1978
| 1979
| 1980
{1981

Fuente:

INGRESO DE PRIMAS

(miles de délares)

[ PRIMA ‘PRIMA” I EMISIONES [ EMISIONES
VIDA | ANUALIDAD | (2/1) |LARGO PLAZO, TEMPORAL | . (4/3)
A ) S S ! (3) (4)
. 31,200 75807 | 18.61%| 113665 107,732 |  94.78%!
| 33736 6423 | 19.04%| 125853 128634 ! 10237%
[ 36594 15,391 | 42.06%| 140,766 150,697 107.05%
i 39,040 17,856 | 45.74%| 154,105 184,260 119.57%
| 40907 22,746 | 55.60%| 173457 224,812 129.61%
43,000 29,500 | 68.60%| 192,000 275,000 143.23%
Why Universal Lite

The National Underwriter Company




CAPITULO (v

Posteriormente a los cambios que se presentaron en las inversiones y el
desarrollo de los productos de anualidades, surge Vida Universal. De
acuerdo a resultados de investigaciones, la primera pdliza vendida de Vida
Universal fué de la compafifa North Central Life Insurance Co., de Minhesota.
Segtin John T. Beck, Presidente Ejecutivo de la compafifa, la pdéliza fué
desarrollada a principios de los sesentas y posteriormente fué parada su
venta., De 1972 a 1975 alrededor de 15,000 pdlizas flexibles fueron
vendidas,

Los viejos productos fueron replanteados y recalculados. De los nuevos
productos, Vida Universal, es sin duda el més fuerte y podrfamos terminar
este capitulo citando la opinién de Ron Butkiewicz, Presidente de First Penn-
Pacific Life Insurance Co.: "Vida Universal es un producto remarcablemente
facil de vender, al contrario de los productos convencionales. Esto es debido
a que el consumidor entiende sus propias necesidades en términos de
flexibilidad, simplicidad, efectividad en costo y eficiencia en impuestos. No
creo que nadie sepa exactamente cual es la mejor forma de hacer la
mercadotecnia de Vida Universal, debido a que el ¢oncepto es todavia muy
nuevo., Aun més, varias compaiifas estédn atemarizadas con los problemas
administrativos que conlleva y el costo y tiempo que deben de invertir en la
solucién de los mismos. Yo ciertamente no recomiendo que cualquier
compafiifa haga el desarrollo del producto, a menos que piense que &s
totalmente conveniente para ella".

- 45



CAPITULO V

EVOLUCION DEL SEGURO DE VIDA EN MEXICO

A finales de los afios 30, en México se vendian planes tradicionales, con
sumas aseguradas constantes durante la vigencia de la péliza, los planes
eran de tipo Vitalicio, Temporal o Dotal, y sus reservas eran invertidas a una
tasa de interés del 4.5% anual.

Al no existir una diferencia considerable entre la tasa normal de mercado vy la
tasa de interés garantizada y al gozar de una situacién econdmica estable,
estos productos cubrifan en una buena forma las necesidades de los
asegurados, sin embargo cuando la diferencia en tasas se incrementd
empezaron a existir problemas.

En 1948 se ided un sistema que consistia en obtener préstamos sobre las
reservas, los cuales eran invertidos a través de Fideicomisos a tasas
superiores obteniendo mayores rendimientos a los acreditados por las
aseguradoras.

Si no era muy grande la diferencia entre las tasas mencionadas, el problema
se podfa solucionar acreditando el excedente financiero vfa dividendos,
surgiendo este tipo de planes en el mercado, los cuales mantenfan en su
totalidad el esquema de los productos tradicionales, simplemente
agregandoles esta nueva modalidad.

Si la diferencia era mayor, se ocasionaba una considerable devaluacién en la
proteccion otorgada y aunque se obtuviesen tasas de interés altas en el
sector financiero, en el seguro de vida individual no se pueden garantizar por
tratarse de una operacién a largo plazo, por lo que posteriormente en los
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aflos setentas, se opté por el cambio a planes con sumas aseguradas
variables, tanto crecientes como decrecientes. Los planes crecientes
surgieron como una respuesta a la inflacién y los planes decrecientes se
utilizaron para hacer frente a las deudas del asegurado en caso de su
fallecimiento.

Los planes crecientes se pueden dividir en dos grandes categorfas :

- PLANES INDIZADOS

- PLANES NO INDIZADOS

A} PLANES INDIZADOS.

La suma asegurada crece anual y automdticamente con base en las
variaciones de determinados (ndices (por ejemplo con respecto al Indice
Nacional! de Precios al Consumidor), fijdndose un limite de crecimiento anual
y un Ifmite de crecimiento total, que generalmente es el doble de la suma
asegurada inicial. Sobre dichos incrementos no se aplican requisitos de
asegurabilidad.

Otra forma a través de la cual se han manejado los planes indizados, es
vendiendo coberturas a edad alcanzada por un afio, o bien, por el nimero de
afios restantes entre la fecha en la cual se realiza el crecimiento y la fecha
de terminacién del seguro; sin embargo la administracién es un problema en
este tipo de revalorizaciones, ya que se agrega una cobertura mds a cada
pdliza a la cual se le otorga una revaluacién de suma asegurada y ademds la
prima es calculada a una cuota al millar diferente.
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B) PLANES NO INDIZADOS.

Este tipo de planes también son crecientes, pero su crecimiento no depende
de los indices econdmicos si no de un incremento preestablecido en el
momento de la contratacién, con un méaximo total.

Algunas veces, el crecimiento no era involucrado directamente en el célculo
de la prima, sino que se vendfan dos coberturas, una constante y otra
adicional por el monto del crecimiento deseado, incrementdndose esta
dltima al 100%. ’

Tanto los planes indizados como los no indizados, otorgaban valores
garantizados, desde el primero, segundo o tercer ano péliza, asl como
participacién en las utilidades financieras por las inversiones de las reservas.

El momento de la conversién a este tipo de planes, es a mi juicio, el punto
critico de la Industria Aseguradora en México, ya que en lugar de tratar de
"salvar" los planes existentes revaluando las reservas con la totalidad de los
rendimientos obtenidos, los excedentes financieros fueron utilizados para
compensar las pérdidas que por otros ramos tenfan las compaiilas
aseguradoras, perdiéndose por lo tanto un gran numero de afios de
consolidacién y madurez de la industria. Con este cambio, los beneficiados
son (nicamente los agentes de seguros, ya que :

- Las comparfifas incurren nuevamente en gastos de primer afio, transfor-
mando su cartera de renovacién en cartera de primer afo, cuando en el
seguro de vida individual ésta mezcla es muy importante, ya que se trata
totalmente de un negocio a largo plazo.

- A los asegurados se les venden coberturas a edad alcanzada, perdiendo el
beneficio de la contratacién a su edad original.

- Los agentes de seguros, obtienen comisiones de primer afio.
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En ‘1978, surgen los planes de seguro denominados Proteccidn-lnversién,
los cuales estdn basados en préstamos autométicos sobre las reservas,
manejados en un contrato de Fideicomiso global que administra en forma
individual los fondos de los asegurados. Lo anterior fué factible debido a que
aunque las tasas de rendimiento a principios de los afios ochentas eran del
orden del 25%, la tasa que las compafilas aseguradoras consideraban para
los préstamos era del 8%, sin embargo se estaba forzando a los planes
rigidos a ser planes flexibles.

Basicamente habia dos diferentes alternativas para este manejo. La primera
de ellas consistfa en la inversién automética del préstamo maéximo de la
péliza, pagdndose con ef diferencial de tasas, los intereses del préstamo y
algunas veces las primas, convirtiendose los planes en productos
autofinanciables. La segunda consistia en la aportacién al fondo del valor
presente de los futuros intereses del préstamo, incrementdandose en una
proporcion mayor el fondo constituido. Sin embargo, los excedentes
financieros no eran utilizados para revaluar la proteccién contratada, y las
compaiilas se descapitalizaron al no contar con el monto correspondiente de
reservas.

También en la década de los 70 s, se buscd un mecanismo a través det cual
se combinara proteccién, simultdneamente con la creacién de un fondo de
inversion, a través del esquema de productos tradicionales. Este esquema se
logré mediante la combinacién de coberturas tradicionales (Temporales o
Vitalicias), con coberturas Dotales a Corto Plazo y es utilizado actualmente
en algunas compafilas.

Las coberturas béasicas pueden ser niveladas o crecientes (tanto planes
indizados como no indizados), cobrdndose los incrementos a edad de emision
o bien a edad alcanzada.

Sobre las coberturas bésicas se otorgan valores garantizados, es decir,
rescates, saldados y prorrogados y en algunos casos se otorgan préstamos
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automaticos sobre las reservas. En otros casos uUnicamente se otorgan
retiros totales o parciales. Los retiros totales se permiten a partir del primer
afio pdliza y los parciales a partir del segundo ano de vigencia.

Las pdlizas estdn sujetas a la acreditacién de dividendos financieros con los
excedentes obtenidos sobre las tasas garantizadas dependiendo de las
polfticas v procedimientos de las compaiifas, los cuales deben de estar
previamente registrados ante la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

Las coberturas dotales a corto plazo son vendidas conjuntamente con las
coberturas bésicas y su duracién puede ser de uno a doce meses, con la
unica condicién de que su vencimiento debe ser en el aniversario de la pdliza.
El mecanismo que se aplica sobre dichas coberturas es el de retirar de las
primas pagadas un pequeiio porcentaje correspondiente a gastos de
adquisicién y de administracién, v el excedente es invertido a las mejores
tasas de interés a las cuales tenga acceso la compaiifa; sin embargo,
siempre se garantiza una tasa minima sobre dicha inversién, es decir, la
suma asegurada del dotal se forma con los intereses garantizados sobre su
prima neta y el excedente en tasas de interés es acreditado a través de
dividendos.

Los dividendos anteriormente mencionados, tanto de las coberturas bésicas
como de los dotales a corto plazo, son destinados a la creacién de un Fondo
de Administracion individual, el cual se forma adicionalmente por los
vencimientos de los dotales contratados y los rendimientos propios de dicho
Fondo. Un punto importante a mencionar es que estos fondos son
manejados directamente por las aseguradoras, no siendo necesaria la
creacion de un Fideicomiso o de algun instrumento similar.

El asegurado tiene decision absoluta sobre el destino que desea darle a su
Fondo en Administracién, por lo que tiene total libertad para realizar retiros
parciales o totales sobre el mismo,
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En algunos productos se requerfa que existiese una determinada proporcién
entre el Fondo de Dividendos y la Suma Asegurada bdsica, ya que si dicha
proporcién era muy alta, indicaba que los rendimientos obtenidos habfan sido
muy altos y por consiguiente lo habfa sido la inflacién, por lo que era
necesario revaluar la cobertura. Entonces, una vez que dicha proporcién
aumentaba se utilizaba el monto excedente a la proporcién establecida para
aumentar la proteccién bésica (suma asegurada adicionall, nuevamente con
coberturas a edad alcanzada.

Por otra parte, como las coberturas bdsicas son calculadas con base en
primas niveladas, se requiere el pago anual de dicha cobertura para mantener
la pdliza en vigor, por lo que el procedimiento general es el siguiente

a. Si en el fondo de administracién se encuentra la cantidad suficiente para
el pago de la prima correspondiente a la cobertura bésica, se realiza un
retiro automaético del fondo por dicho monto.

b. Si el monto en fondo de administracién es inferior a fa prima requerida, el
mismo se utiliza para mantener la pdliza en vigor por el nimero de dfas
posible con dicha cantidad.

c. Una vez agotado el fondo en administracién, se cuenta con la opcién de
convertir la péliza en seguro saldado o prorrogado.

La opcién méas comun y, en la mayorfa de los casos automética, es la de
dejar el Fondo en Administracién como depdsito en la compafia, pudiéndose
utilizar el mismo para :

El pago de las primas de las coberturas bésicas.
Aumentar el monto de la cobertura contratada.

Incluir beneficios adicionales dentro de la péliza.
Adquisicién de seguro saldado o prorrogado.

aooo
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En caso de fallecimiento del asegurado, el monto total que obtiene el
asegurado, se constituye con las siguientes cantidades :

o

. Suma asegurada bésica.

. Suma asegurada adicional.
. Suma asegurada dotal.

. Fondo en Administracion.

anoo

Con el fin de mantener al asegurado informado de los rendimientos
obtenidos v de los movimientos realizados sobre su fondo, anualmente {en la
mayoria de los casos) se emiten estados de cuenta en los cuales
comunmente se detalla :

a. Saldo final del estado de cuenta anterior.

b. Dotalidades acreditadas.

c. Retiros sobre el fondo {ya sea a peticidon expresa del asegurado o para el
pago automaético de primas)

d. Dividendos acreditados.

e. Rendimientos obtenidos por la inversién del fondo.

Este tipo de productos es una solucién para la creacién de Fondos en
Administracion a través de productos tradicionales, sin embargo no proponen
ningin mecanismo para la adecuacién de la proteccién contratada de
acuerdo a las condiciones econémicas.

Posteriormente se introduce en México el concepto de Seguros Flexibles, los
cuales también representan gran parte de las ventas actuales, en los que se
maneja el concepto de Prima Bdésica y de Prima Excedente. La prima bdésica
es la cantidad necesaria para cubrir el riesgo que se establezca, el cual puede
o no ser creciente y la Prima Excedente se destina a la creacién de un Fondo
de Inversion.
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La caracteristica principal de este tipo de productos, es como su nombre lo
indica, el permitir flexiblidad durante la vigencia de la péliza, pudiéndose
adecuar las condiciones establecidas en la contratacién en cualquier
momento. Su flexibilidad es su gran ventaja, como su administracién es su
gran desventaja, ya que se debe de contar con un sistema de cémputo tan
sofisticado como flexible sea el producto.

En la contratacién de la péliza se establece un plan de pago de primas en sl
cual se fija monto, numero de aportaciones y frecuencia de pago, el cual es
suficiente para mantener la péliza en vigor en las condiciones contratadas,
por lo que si dicho plan se modifica, los valores de la pdliza se adecuan de
acuerdo a las modificaciones realizadas.

En realidad el unico elemento fijo y garantizado desde el inicio de la pdliza es
la tasa de interés que se acredita sobre las reservas, ya que todos los

elementos (exceptuando la edad por supuesto) pueden ser variados.

Otro punto caracteristico y distintivo de este tipo de productos en relacién
con los productos tradicionales, es la forma de constitucién de reservas.

En la Ilnea de productos tradicional :

- El nivel de primas es constante y predeterminado, no se paga por una
pdliza ni mas ni menos de lo establecido.

- Se cuenta con los valores precalculados por tipo de pdliza.
- Se obtiene la reserva media de toda la cartera en vigor al momento de la

valuacién y se obtiene Unicamente el incremento, baséndose en el
incremento de obligaciones.

53



_CAPITULO V

En la linea Flexible :

- Es necesario conocer el detalle mensual de todos los movimientos, de los
ingresos y egresos, cambios de condiciones, mortalidad, gastos, etc.

- Se obtiene una valuacidn basédndose en el contro! de todos estos puntos.

Se otorgan dividendos sobre el excedente financiero que se obtenga de la
inversién de las reservas y se forma la cuenta de Fondo de Dividendos en
Administracién, la cual se forma no sélo con los nuevos dividendos, si no
también con los rendimientos propios del fondo.

El célculo de la reserva y de los dividendos en administracién, se realiza
mensualmente.

Si el asegurado deja de pagar las primas correspondientes a su seguro, la
poliza permanecera en vigor mientras el importe de Ia reserva matemética
correspondiente no se agote.

Si en un mes determinado la reserva matemética no es suficiente para
mantener la pdliza en vigor, se dispondrd de la cuenta de Dividendos en
Administracién la cantidad necesaria para cubrir el déficit de la reserva y
ampliar un mes la vigencia de la pdliza; este procedimiento se repetird
mientras el saldo de la cuenta de dividendos en Administracién lo permita.
La péliza cesard su vigencia treinta dias después del momento en que no sea
posible cubrir el déficit que se produzca en la reserva, siempre y cuando no
se haya hecho ninguna aportacién en dicho plazo.

Se denomina Valor en Efectivo a la suma de la Reserva més la cuenta de
Dividendos en Administracidn.

Son permitidos los retiros totales o parciales, los cuales corresponden ai
Valor en Efectivo menos un cargo por retiro anticipado, el cual es necesario
para cubrir los gastos no amortizados.
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No existe la modalidad de préstamos, ya que éstos no son necesarios al no
requerirse el pago de la prima y permitirse los rescates.

En caso de fallecimiento del asegurado, se le entrega a sus beneficiarios la
suma asegurada alcanzada més el valor en efectivo constituido a la fecha del
siniestro.

Se envian Estados de Cuenta al asegurado para mantenerle informado de la
situacién de su seguro, en donde se sefialan los puntos mencionados
anteriormente.

Ef producto Linea Universal es en escencia igual al Vida Flexible, cambiando
unicamente en que Vida Flexible maneja dos cuentas, una para la reserva y
otra para los dividendos y en Linea Universal se maneja sdlo una cuenta, la
de la reserva, a la cual se le acreditan todos los rendimientos obtenidos.

Concluyendo y con base en las caracter(siticas anteriormente mencionadas,
podemos decir que la evolucién de los mismos se ha enfocado béasicamente
en el desarrollo de mecanismos de inversién v no a la mejor forma de
proporcionar a los asegurados una proteccién real y adecuada en todo
momento.




CAPITULO Vi

PRODUCTOS ACTUALES DE LAS PRINCIPALES
COMPANIAS.

Hasta ahora hemos hablado de la evolucién del seguro de vida en México,
pero no hemos profundizado en los productos més vendidos actuaimente en
Vida Individual. Al no contar con estadisticas que permitan analizar el
producto mds vendido en el mercado, analizaremos los productos principales
de las compaiifas con mayor venta de seguro de Vida Individual. Estas son :

GRUPO NACIONAL PROVINCIAL

SEGUROS MONTERREY

SEGUROS LA COMERCIAL

SEGUROS AMERICA

SEGUROS DE MEXICO

No se considera Aseguradora Hidalgo, ya que al ser una compafifa estatal su
mercado es cautivo.

1. GRUPO NACIONAL PROVINCIAL.

Actuaimente ofrece la siguiente linea de productos de Vida Individual:

1.1 Linea Universal
1.2 5-10

1.3 Prisma
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1.1 y 1.2 Linea Universal y S-10
Descripcion.

Son productos flexibles en los cuales se establece la suma asegurada inicial
por fallecimiento.

La suma asegurada se indiza a la inflacién, revaludndose de acuerdo al
Incremento en el Indice Nacional de Precios al Consumidor, cada vez que el
mismo rebase 5 puntos acumulados, pudiendo continuar sin incrementos a
partir del momento en que el asegurado lo solicite. Si en algtin momento
éste desea reanudarlos, deberd sujetarse a los requisitos de seleccién de la
compainla.

Se pacta una aportacion (prima) anual con la cual puede mantenerse el
seguro en vigor, por un plazo relativamente largo {mfnimo 20 afos).

Las aportaciones pueden indizarse igual que las sumas aseguradas, o
mantenerse constantes; en cualquier momento el asegurado puede variar el
importe de las aportaciones o su frecuencia de pago.

El importe de las aportaciones se acumulia en un fondo de "reserva". A
dicho fondo se cargan mensualmente los costos de operacién y el costo del
riesgo, el cual depende de la suma en riesgo vigente y de la edad del
asegurado en el mes de célculo. Asimismo, se abonan a la reserva los
intereses generados en el mes de célculo.

Existen dos opciones para determinar la suma en riesgo :
Cobertura [:

La suma en riesgo es la diferencia entre la suma asegurada alcanzada v la
reserva acumulada (por fallecimiento se paga la suma asegurada alcanzada)
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Cobertura i @

La suma en riesgo es la suma asegurada alcanzada {por fallecimiento se paga
fa suma asegurada alcanzada mds la reserva acumuladaj.

Para determinar el nimero de afios que puede permanecer el seguro en vigor
de acuerdo a un plan determinado de aportaciones, se hace una proyeccién
{estudio) bajo ciertos supuestos de indizacidn (de sumas y aportaciones) y
tasas de interés.

La aportacion minima que se requiere para financiar un programa de seguro
se denomina aportacidn bdsica y se expresa en forma de tarifa, fa cual
corresponde a la de un plan temporal 20 tradicional.

Se ofrece un plan alterno a Linea Universal, con una tarifa de aportaciones
bésicas reducidas, el 5-10. La unica diferencia con Linea Universal es que
los incrementos por inflacién se hacen semestraimente y el crecimiento de la
suma asegurada se detiene en el décimo afio. La tarifa béasica del §-10 es
13% menor que la de Linea Universal.

Por tratarse de un producto filexible en Ja determinacién de la suma
asegurada, en el importe y frecuencia de las aportaciones y en la tasa de
interés que se acredita a la reserva {la cual se fija como minimo en 8%]), no
se estipula una tabla de valores garantizados equivalente a fa del seguro
tradicional, ni se garantiza que el seguro permanecerad siempre en vigor. En
su lugar, se garantizan los costos mdximos por la operacién del plan y el
procedimiento de célcuio de los valores involucrados.

Las comisiones que se otorgan sobre el incremento en primas ocasionado
por la inflacién, son del 35% todos los afios.
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COMENTARIOS.

Linea Universal revalia la suma asegurada contratada de acuerdo al
incremento en el Indice Nacional de Precios al Consumidor, lo cual es bueno
ya que mantiene el poder adquisitivo de los beneficios contratados. Sin
embargo al no estar el asegurado obligado a pagar las primas con dichos
incrementos y mas aun, al no estar obligado a pagar las primas, su seguro
puede cancelarse en cualquier momento. Este punto es muy importante,
sobre todo en palses como Meéxico en los cuales la poblacién no tiene
todavia la conciencia acerca de la necesidad de estar asegurado.

Entonces, el caso ideal serla que el asegurado fuera incrementando el pago
de las primas de la misma forma en que se incrementara su suma asegurada
y que no defara de pagarlas, para que su seguro estuviese siempre en vigor;
pero al no estar obligado a hacerlo y al permitirsele rescates parciales sobre
su reserva, seguramente habrd muchos asegurados cuya proteccién no serd
la adecuada en el momento de necesitarla, o bien, su péliza se encontrard
cancelada.

Ademds la comparila no se compromete a acreditar a la reserva la misma
revaluacion que a la suma asegurada, revaluando las primas unicamente con
la inflacién, por lo que existe otra posibilidad adicional de cancelacion de la
pdliza, aunque el asegurado pague las primas incrementadas.

Por otra parte, el asegurado tiene la opcidn de renunciar a la revaluacion de
su suma asegurada, volviendo al problema de la poca conciencia sobre el
seguro que existe actualmente en nuestro pals, obligdndosele a presentar
pruebas de asegurabilidad en el caso de contar nuevamente con dichas
revaluaciones, que muy probablemente serd en e/ momento en que sienta
necesitarlo, por lo que seguramente le serd negada.
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Al otorgarse comisiones mayores a las correspondientes al afio de seguro,
sobre las primas de incrementos, se encarece el costo del seguro para el
asegurado,

Un punto adicional negativo acerca del S-10, es que el crecimiento se
detiene en el décimo afio, momento en el cual para poder contratar mayor
cobertura se tendrian que pagar primas a edad 10 afios mayor.

1.3 Prisma
Es un producto tradicional y esta disponible en las siguientes modalidades :

Temporal 20

Temporal a edad alcanzada 65

Ordinario de Vida con Valores Garantizados al primer afio
Ordinario de Vida con Valores Garantizados al tercer afo

Todos ellos con incrementos anuales del 30% sobre los valores iniciales de
suma asegurada y prima hasta el afio 16.

Adicionalmente estén disponibles los Dotales a Corto Plazo, el Temporal 1
Renovable y el Temporal 5 con incrementos del 25%.

Se otorgan descuentos por sumas aseguradas altas a partir de los 160 mif
nuevos pesos.

COMENTARIOS.

El principal problema de la Linea Prisma es que los incrementos sobre la
suma asegurada contratada inicialmente, se encuentran predeterminados y
se desconoce si los mismos serdn o no adecuados para mantener la
proteccion real de las coberturas contratadas.
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2. SEGUROS MONTERREY

Seguros Monterrey tiene en la actualidad restringida su linea de productos de
Vida Individual a a venta de TNT y Tempo Vida.

2.1 TNT

Es un producto tradicional combinado, estructurado con las siguientes
coberturas bdésicas :

Vitalicia, por la suma asegurada bésica.

Temporal, creciente anualmente a partir del segundo afio de vigencia, a
razén de un porcentaje de la suma bdsica inicial durante el plazo de pago de
primas.

Dotal puro, por un tercio de la suma bésica pagadero al vencimiento del
plazo de pago de primas.

Se ofrecen tres opciones de crecimiento para la suma asegurada bésica : 5,
10y 15%.

Se ofrecen dos opciones de plazo de pago de primas, 20 afios y a edad
alcanzada 65.

Las primas son crecientes en la misma proporcién que la suma asegurada
bésica.

Como parte integral del producto, se ofrece el beneficio de muerte
accidental, can suma y prima crecientes en la misma proporcién gue la suma
bdésica.
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Los valores garantizados son otorgados a partir de la segunda anualidad
pagada de primas y los dividendos a partir de la tercera.

Las comisiones que se otorgan sobre el incremento en primas son las
mismas del afio del seguro, es decir, las que corresponden a la parte de la
prima que es constante.

2.2 Tempo Vida

Es un seguro temporal creciente por un afio (renovable), temporal 5 y 20
afios y a edad alcanzada 65.

El crecimiento es un porcentaje de la suma inicial. Se ofrecen tres opciones
de crecimientos, 5, 10 v 16% vy las primas crecen en la misma proporcién
que la suma asegurada.

Se ofrecen descuentos por suma asegurada a partir de 500,000 nuevos
pesos y las comisiones se reducen por cada 500,000 de suma asegurada
adquirida.

Los valores garantizados y dividendos se otorgan a partir de la tercera
anualidad pagada de primas. Los planes Temparal § vy Temporal 1, por su
duracién, no tienen derecho a valores garantizados.

COMENTARIOS

Aunque la combinacién de las coberturas bdsicas tradicionales en el plan
TNT, otorgan una proteccion integral al asegurado al mezclar una proteccion
creciente con el beneficio por supervivencia, nuevamente el crecimiento de
la suma asegurada, tanto en este producto como en el Tempo Vida, se
encuentra predeterminado y ademds limitado al periodo de pago de primas.
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Un punto a favor que habria que destacar acerca de Seguros Monterrey son
las comisiones otorgadas sobre el incremento en primas, ya que equivalen a
las correspondientes al afio del seguro; y al no otorgarse un porcentaje
mayor sobre las mismas, no se encarece el costo de /a proteccién para el
asegurado, permitiendo ademds a fa compaiila el nivelar sus costos mds
rdpidamente.

3. SEGUROS LA COMERCIAL

Los planesde Vida Individual de La Comercial estén estructurados alrededor
del concepto de Vida Flexible, con excepcién del plan Temporal "Grandes
Sumas", que es un plan tradicional de bajo costo.

3.1 Planes Flexibles

El concepto de Seguro de vida flexible en Vida Individual es equivalente a
Linea Universal de Nacional Provincial, con la unica diferencia que al fondo
de reserva se le acredita Unicamente la tasa garantizada de interés,
constituyéndose con ia diferencia en tasas un Fondo de Dividendos en
Administracién. Uno de los Gltimos cambios es presentar al asegurado sélo
un fondo, aunque sean manejados dos.

La suma del fondo de reserva con el fondo de dividendos es equivalente al
fondo Unico de reserva que se constituye en Linea Universal.

Aun cuando en su operacién el producto se presenta como un plan
tradicional, por su administracién de producto flexible, el asegurado puede
modificar en cualquier momento tanto el importe de la prima como la
frecuencia de pago.

La suma asegurada se revaloriza anualmente de acuero al Indice Nacional de
Precios al Consumidor (aunque ésta es la opcion que se promociona, el
producto considera ademds revaiorizaciones en forma semestral).
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El asegurado tiene opcién de cancelar su incremento automdtico de suma
asegurada, 30 dfas antes del aniversario de la pdliza, ajusténdose el monto
de primas a pagar. Si el asegurado cancela su incremento automético de
suma asegurada por dos afios consecutivos, cuando lo desee reinstalar,
estard sujeto al dictamen y aprobacién por parte de la comparifa.

En todos los casos la suma asegurada en riesgo es la suma asegurada
alcanzada, por lo que en caso de fallecimiento se paga la suma asegurada
vigente mds el valor en efectivo.

Se ofrecen descuentos a la tarifa bdsica, de acuerdo con los siguientes
rangos de suma asegurada :

Suma asegurada de 150 a 250 mil nuevos pesos, descuento del 9%
{millonario)

Suma asegurada mayor a 250 mil nuevos pesos, descuento del 12.5%
(supermillonario)

Las comisiones que se otorgan sobre las primas de incrementos, serédn las
correspondientes a primas de primer afio.

Con respecto al plazo se ofrecen las siguientes variantes de planes :

3.1.1 Vitalicio

La tarifa bésica de este plan es la minima que se requiere para lograr el
objetivo de proteccién vitalicia por fallecimiento. Se puede aportar prima

excedente por encima de la bésica, con un objetive de capitalizacién.

Las primas se incrementan anualmente por el costo del aumento de la suma
asegurada a edad alcanzada.
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3.1.2 Temporal 30

Las primas bdsicas de este producto son idénticas a las del vitalicio, la
diferencia estd en el sistema de incrementos de primas, pues éstas crecen
en la misma proporcién que la suma’ asegurada (se calculan conservando la
edad original). Con este sistema se reducen los valores en efectivo
proyectados, razén por la que no se puede extender el plazo de proteccién a
mds de 30 afios.

3.1.3 Temporal 20

Las primas de este productoc estan calculadas considerando mantener la
péliza en vigor durante 20 afios. El costo del incremento en suma asegurada
serd calculado anualmente a la edad de emisidn.

COMENTARIOS

En este producto, al igual que en Linea Universal, se deja a opcidn del
asegurado el pagar las primas de su seguro. Entonces, aunque el problema
de la revalorizacién se encuentra considerado (pero no garantizado) en el
diserio del producto, la solucion se deja errdneamente a opcién del
asegurado.

Por otra parte, las primas sobre los incrementos en suma asegurada, en el
Ordinario de Vida, se cobran a edad alcanzads, lo cual , aunque
técnicamente es lo correcto al no garantizarse la misma revaluacién sobre la
reserva que sobre la suma asegurada, encarece el producto.

Los incrementos sobre /a suma asegurada se realizan al aniversario de la
pdliza, lo cual, en tiempos de econom/a estable, es adecuado. Sin embargo,
si volviésemos a Indices de inflacién anuales del 100%, esto representarla
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un problema, tanto para el asegurado, como para la compafila, ya que /3
caracteristica principal que debe tener un producto, es el adecuarse
automdticamente a los diversos escenarios que se presenten a través del
tiempo.

Sobre Jos incrementos opcionales de suma asegurada y de pago de
comisiones, son aplicables los mismos comentarios que en Linea Universal.

4. SEGUROS AMERICA

La linea de productos de Vida Individual de Seguros América, estd
estructurada bajo el concepto "Nuevo Dia", el cual estd basado en productos
tradicionales combinados con dotales a corto plazo y es un producto
orientado a la formacién de Fondos de inversién,

Su funcionamiento es como sigue :

Se determina la prima del plan bésico, de acuerdo con la suma asegurada,
sobre la cual se otorgan descuentos por volumen a partir de 50 mil nuevos
pesos.

Se puede pactar una inversidn adicional, la cual por medio de un dotal a
corto plazo, se integra directamente al Fondo de Inversidn.

Adicionalmente mediante préstamo, el incremento al valor de rescate se
transfiere al Fondo de Inversién (descontado al principio del afio), al cual le
son abonadas las tasas de interés que determine la compa#ifa en base a sus
inversiones.

Se pueden cargar las primas al Fondo de Inversién y convertir el seguro en
autofinanciable.
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Se ofrecen diversas opciones para revaluar la cobertura, estas son:

a. con suma asegurada adicional constante

b. a través de un porcentaje fijo de crecimiento .

c. de acuerdo al incremento en el Indice Nacional de Precios al Consuridor
d. de acuerdo con el incremento en el salario minimo

Las revaluaciones en las cuales se encuentran involucrados los indices, son
manejadas de acuerdo a la edad alcanzada del asegurado en el momento de
hacer efectiva dicha revaluacién.

En caso de fallecimiento del asegurado, se le entrega a los beneficiarios la
suma asegurada bdsica contratada, més el Fondo de Inversién (descontando
el valor de rescate) y ademds se otorga, sin costo, una suma asegurada
adicional, equivalente a dos veces el importe del Fondo de Inversion
acumulado, con un méximo de 133 mil nuevos pesos en 1992.

COMENTARIOS

Aunque el plan Nuevo Dia considera la opcién de revaluaciones flas mismas
son realizadas a edad alcanzada y se otorgan comisiones de primer afio sobre
dicho incremento), es un plan que se encuentra enfocado totalmente a
optimizar la inversién dentro del esquema de productos tradicionales.

5. SEGUROS DE MEXICO

Uno de los més recientes productos de Seguro de Vida Individual de
SEGUMEX, es la Linea Ajustable, la cual tiene como base el esquema de
productos tradicionales, con la modalidad de que la suma asegurada, la
prima, los valores garantizados y las reservas son ajustados mensuaimente
de acuerdo al incremento en el Indice Nacional de Precios al Consumidor,
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Se cuenta con los siguientes planes :

5.1 Ordinario de Vida, Vida Pagos Limitados 10, 15, 20, 25 afos 6 a edad
alcanzada 60 6 65 afos.

5.2 Temporal 10, 15, 20, 25 afios o a edad alcanzada 60 6 65 afios.
5.3 Dotal 10, 15, 20, 25 afios o a edad alcanzada 60 6 65 afios.

El plan es ajustado durante todo el periodo de vigencia, por fo que los planes
con plazo de pago de primas menor al plazo del seguro, se contindian
ajustando hasta lo que ocurra primero : la terminacién del periodo de
vigencia, el fallecimiento del asegurado o la cancelacién del seguro.

Los valores garantizados (rescate, saldado y prorrogado), son otorgados a
partir de la tercera anualidad pagada, y también son actualizados en base al
INPC.

El ajuste que se realiza en base al Indice Nacional de Precios al Consumidor,
se encuentra garantizado siempre y cuando se cuente con un instrumento de
inversién que garantice el ajuste del capital en funcién a las variaciones del
INPC {como lo son actuaimente los ajustabonos). Cuando por alguna causa
ya no fuera posible continuar utilizado los ajustabonos o algin instrumento
similar, los seguros ajustables que se encuentren vigentes se actualizaran de
acuerdo al vitimo dato conocido sobre la variacién del INPC, amparada por el
instrumento de inversion respectivo y una vez actualizadas todas las
obligaciones contraldas tanto por SEGUMEX como por el asegurado,
permanecerdn constantes por todo el perfodo en que contintien en vigor,

Se otorgan dividendos financieros sobre los valores de rescate, es decir, se
otorgan a partir del tercer afio de vigencia de la pdliza y son depositados en
un fondo de dividendos en administracién, los cuales son invertidos también
en ajustabonos.
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En ef otorgamiento de la comisiones, no se realiza diferencia alguna entre las
primas de incremento y las primas que han permanecido constantes.

COMENTARIOS

Aunque en lo general, el esquema de productas ajustables es muy adecuado,
su grave problema es el que no se puede garantizar la revaluacién de los
beneficios, ya que al cobrarse la prima correspondiente a los incrementos a
edad de contratacion, la reserva debe ser revaluada en todo momento con la
inflacién, para que no exista un déficit técnico. Actualmente el periodo
méximo de los ajustabonos es de 5 arios, lo cual no permite a la comparifa
otorgar al asegurado ninguna garantia a largo plazo.

Este es el problema mas importante para un seguro revaluable, construldo
bajo el esquema tradicional, por lo que serd tratado mds a fondo
posteriormente, pero serfa mas conveniente el otorgar una revaluacion
menos agresiva, pero que constituya una garantia a largo plazo para el
asegurado.

Por otra parte, los dividendos se otorgan sobre los valores de rescate,
cuando lo que la compaiila invierte es la totalidad de /a reserva a partir del
primer aiio. Caso similar se presenta en la cuenta de dividendos, ya que fa
compariila la invierte en ajustabonos, acreditdndose dicho rendimiento,
cuando al no tener una obligacién centraida para la revaluacion de la
cobertura contratada, se podria tratar de ser mas agresiva.

Un punto a favor es sin duda el esquema de comisiones, por lo comentado
anteriormente al hablar de los productos de otras aseguradaras.
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ALTERNATIVA DE SOLUCION

En este momento :
- estamos situados en el entorno asegurador mexicano;

- estamos conscientes de que el porcentaje de poblacién que actualmente
no cuenta con un seguro de vida es muy alto y que aquellas personas que
si lo han adquirido, en lo general no cuentan con una proteccién adecuada;

- conocemos la evolucién de los productos mexicanos, y

- conocemos los puntos favorables y desfavorables de las compafifas con
mavyor venta de seguro de vida individual.

Por lo cual podemos fijar las bases sobre las cuales debe ser construido un
producto que cumpla con el principal objetivo que debe tener todo seguro de
vida :

Otorgar proteccion real, garantizada y obligatoria, en la forma 6ptima,
tanto para el asegurado como para la comparila.

La forma dptima para el asegurado consiste en que tenga acceso, sin
preocupacién alguna a partir del momento en que adquiriera su seguro, a
proteccidn real y garantizada al mejor costo posible.

La forma dptima para la compaiia, consiste en contar con un producto cuya
caracteristica bdsica y escencial sea el otorgar dicha proteccién al
asegurado, disefidndolo de tal forma que sea funcional, tanto en la época en
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que. es desarrollado como en el futuro. Es importante mencionar
nuevamente, que uno de los puntos principales que deben cuidar las
compainilas, es lograr la consolidacién y madurez de la industria aseguradora,
no arriesgéndola teniendo que vender pdlizas de productos nuevos, por la
simple razén de no poder adecuar los existentes a la situacién del pals.

A continuacién, se presentan las caracteristicas de un producto como
alternativa de solucién, el cual cumple con los requisitos que hemos
analizado en los pasados capltulos.

De lo general a lo particular, dichas caracterfsiticas son :
1) ¢ TRADICIONAL O FLEXIBLE?

El producto debe ser del esquema de productos tradicionales, y no porque la
Linea Flexible no sea buena, sino debido a que no es la adecuada
actualmente para la poblacién mexicana.

Sencillamente las cifras hablan por si solas. En México no existe fa
conciencia sobre la necesidad de estar asegurado. Tal vez en un futuro la
exista, pero en la actualidad Unicamente se cuenta con una conciencia (no
completa) de la necesidad de un seguro para los automdviles o un seguro de
gastos médicos, ya que son riesgos que se viven y cuantifican
continuamente; sin embargo, el planificar el futuro a largo plazo no
constituye una préactica comun.

Claro estd, que el primer paso serfa el concientizar a la poblacién mexicana,
pero mientras la misma se realiza y el vendedor de seguros logra transmitirla
por un momento a su cliente, debemos definir la forma més aproximada de
ayudar al asegurado a "obligarse” a mantener su seguro en vigor con la
proteccién adecuada.
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Dicha "obligacién" no existe en los productos flexibles, por el contrario del
esquema tradicional, en el cual si existe desde el momento de la propia
venta. En la venta de los productos flexibles se transmite al asegurado que
puede variar en cualquier momento el monto de sus aportaciones,
dependiendo de su situacién financiera. En el esquema tradicional no, la
prima es fija y debe ser pagada para mantener ef seguro en vigor.

Entonces, qué sucede en un producto flexible si el asegurado decide que en
algin momento tiene cuestiones mas importantes en las cuales destinar su
dinero y posteriormente reanuda el pago de primas :

1) Si el asegurado no paga la cantidad necesaria para conservar la
pdliza con las condiciones originales de la misma (plazo de seguro,
suma asegurada, etc.), la posibilidad de que la misma se cancele serd
mavyor.

2} Si no paga dicha cantidad y més ain si no renuncié a la revaluacion
de su suma asegurada por el tiempo en que no pagd primas, su fondo
de reserva serd insuficiente més rdpidamente.

3) Si renunciéd a la revaluacién de la suma asegurada y desea
reanudaria, debera sujetarse nuevamente a los requisitos de seleccidn
de {a compaiiia.

4} Puede fallecer con una proteccidon que no es la adecuada en el
momento del siniestro,

Es por lo anterior que la "desventaja" promocionada de los productos
tradicionales durante la introduccidn de la linea flexible, que consistia en que
el asegurado debe de pagar en todo momento la misma cantidad, representa
en el entorno social de México un punto favorable al "obligar” a los
asegurados a pagar ja prima necesaria, colaborando a desarrollar Ja
conciencia con la que actuaimente no se cuenta.
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Por otra parte en los productos de la Linea Flexible no se garantiza la misma
revaluacién sobre la reserva que sobre la suma asegurada, lo cual es injusto
para el asegurado, ya que aunque pague la prima revaluada {o incrementada)
de acuerdo con las proyecciones de la compafifa, no existe la garantfa de
poder mantener la revaluacidn de la proteccidn. Este tema serd tratado maés
a fondo en el siguiente punto.

2) PROTECCION REVALUABLE EN FORMA REAL, OBLIGATORIA Y
GARANTIZADA.

La finalidad de la proteccién revaluable consiste en que la cobertura que se
haya contratado originalmente, sea la adecuada en el momento de hacerla
efectiva. Esto se logra indizando los beneficios de tal forma que se refleje, en
la revaluacién de los mismos, la situacién econémica del pals.

Considerando que este es un punto bésico del producto, surge el problema
principal para la construccién del mismo, que es la forma en la que la
compaiifa lograréd otorgar al asegurado proteccion real y garantizada. (No se
incluye el aspecto de la obligatoriedad, ya que el mismo se reduce a gque sea
definido de dicha forma).

Serfa fécil lograr los dos puntos en forma separada :

1) Si la revaluacién es real pero no garantizada, {por ejemplo que la
suma asegurada sea revaluada con base en la inflacién, pero que a la
reserva se le acredite la tasa obtenida por la compaffa), la proteccién
serd real mientras exista fondo del cual obtener las primas, con lo cual
no se otorga ninguna garantfa. (Esto es exactamente lo que sucede en
los productos flexibles como previamente comentamos).
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2) Si el punto es garantizar, se podria otorgar simplemente lo que se
obtuviese a través de instrumentos a largo plazo, independientemente
de la revaluacién necesaria para mantener el valor adquisitivo de la suma
asegurada, lo cual puede no ser lo conveniente.

Podemos entonces concluir que existe una relacidn estrecha e indisoluble
entre la revaluacion de la suma asegurada y de la reserva, ya que en
cualquier momento las reservas deben reflejar las obligaciones contraldas, y
si dichas obligaciones son revaluadas, también debe serlo la reserva.

Una forma préactica a través de la cual se pueden presentar dichas
revaluaciones es determinando todos los conceptos del seguro a través de
unidades revaluables, con lo cual se vende al asegurado un determinado
nimero de unidades, el cual no varfa a través del tiempo, siendo su valor el
que se actualiza. Supongamos a partir de este momento dicho concepto vy
para efectos del presente trabajo denominémosle "Unidades de Seguro".

Al considerar el céiculo de las reservas, siempre se asume una tasa de
interés, la cual es garantizada, y por ley se encuentra actualmente topada a
un maximo del 8% (Regla Décima para la constitucidon de las reservas de
riesgos en curso de las Instituciones de Seguros). Entonces, en el esquema
planteado de constitucién de reservas, una parte del incremento serfa
originado debido a la tasa de interés garantizada y a la mortalidad, y la otra
lo seria debido a la revaluacién adicional que se debe acreditar a dicha
reserva.

Por ejemplo, consideremos los primeros diez afios de un seguro Ordinario de
Vida, vendido a una persona de edad 35 por una suma asegurada de
N$100,000 y un esquema de constitucion de reservas a prima neta
nivelada, a una tasa de interés del 4%.

Supondremos ademds que en el momento de la adquisicion de la poéliza el
valor de tas unidades de seguro es de N$1 (por lo que adquiriria 100,000
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unidades), y que la suma asegurada se revalta de acuerdo a la inflacién, la
cual es del 10%.

Al convertir los incrementos de reserva de unidades a pesos, como podemos
observar en el cuadro 6, los misrhos provienen de dos fuentes, de la
mortalidad e interés asumido en el célculo, (columna 1) vy de la revaluacién
de la propia reserva {columna 2).

La columna de incremento (1) es igual a la del incremento en reserva en
unidades, es decir, sin considerar la revaluacién, caso que sucederfa en el
ejemplo si la inflacién fuese del 0%.

La tasa que se asume internamente en el cdlculo de la reserva es una tasa
conservadora, la cual la compafifa puede obtener a largo plazo. El problema
bésico entonces, consiste en revaluar las reservas {en nuestro ejemplo al
10% anual) durante toda la vigencia de la pdliza.

Una buena revaluacién de la suma asegurada serfa de acuerdo al Indice de
Inflacién publicado por el Banco de México, sin embargo los unicos
instrumentos que existen actualmente para garantizar dicha revaluacién son
los Ajustabonos, cuyo plazo de emisidn méximo es de cinco afios, por lo cual
Segumex, que opta por esta solucién, Unicamente garantiza la revaluacidén de
la suma asegurada mientras existan los instrumentos que les permitan
cumplir con sus obligaciones; en el momento en que dejen de existir, la
proteccién permanece constante.

Aunado al hecho de que se encuentren disponibles o no los instrumentos
para realizar las inversiones de las reservas, las mismas se encuentran
reglamentadas por la Secretaria de Hacienda y Crédito, la cual emite las
"Reglas para la Inversién de las Reservas Técnicas de las Instituciones y
Sociedades Mutualistas de Seguros"

Dichas reglas han sido modificadas recientemente, el 21 de Diciembre de
1992, con el propdsito de que las empresas de seguros cuenten con mayor
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Cuadro 6

INCREMENTOS EN RESERVA

T T T Uiidades . Valor Pesos {incrementsIncremento|
; Reserva |Incremento Unidades; Suma | Reserva | incremento | (1) 2}
! _ lenReserva'  (*)  |Aseguradal enReseva | ' |
v 0: 1,187.13] 118713 1100 110,000] 1,305.85 130585, 1,187.13] 11871
2,410.77 1,223.64; 1.214 121,000 2,917.03 1,611 Qi 1,223.64| 387.55
| 3,670.94 1,260.16; 133} 133,100 4,886.01 1,968.968: 1,260.16! 708B.82
! 4,968.70 1,297.76, 1.46 ‘ 146,410 7.274.67 2,388.65 1.297.76/  1,090.89
¢ 6,303.35 1,334.65' 1.61 161,051 10,151.61 287694 1,33465| 1542.29
| 7,676.16| 1,372.81; 177 177,156 13,598.78 3,447.17! 1,372.81 1 2,074.37
i 908576 1,409.61: 1.95¢ 194,872 17,705.58 4,106.80 1,409.61 | 2,697.20
10,53275|  1,446.99] 214, 214,359) 22,577.89 4,872.31 l 1,44699] 3,425.32)
| 12,016.97 1,484.21; 236 r 235,795 28,335.38 5,757.49 1,484211  4,273.27,
1 10 ¢ 100,0001 13,538.41 1,521.44] 259] 259,374 35,115.15 6,779.77]  1,521.44! §_g5_8§‘
35,115.15 13,63841 21,576.74
(*) Al final det afio
(1) Incremento por mortalidad e interés

(2 Incremento por revaluacion
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autonomfa de gestién en su cartera de inversiones, pero manteniendo las
condiciones adecuadas de seguridad vy liquidez para cada tipo de recurso.

En estas nuevas reglas se abandona el sistema de que las inversiones de las
reservas se realicen dentro de los treinta dlas posteriores al cierre de cada
trimestre, para que las mismas se lleven a cabo el dfa tltimo de cada mes.

Ademds anteriormente se obligaba a la comparfila @ que su base neta de
inversidn (reservas técnicas + reservas para fluctuaciones de valores -
activos y conceptos no computables), se distribuyera en inversién obligatoria
y libre en proporciones del 30% v 70% respectivamente, liberdndolas en
este nuevo régimen de la obligacién de canalizar parte de dichos recursos a
la adquisicién de valores emitidos o respaldados por el Gobierno Federal, por
fo que deja de ser necesario el que mantengan en e! Banco de México, un
saldo promedio diario mensual de este tipo de inversiones.

Mediante el nuevo esquema, las empresas aseguradoras contaran con la
diversidad de instrumentos de inversion que actualmente utiliza el sistema
financiero mexicano, entre los gue se encuentran desde luego los valores
emitidos o respaldados por el Gobierno Federal, por lo que las inversiones
podrén llevarse a cabo con cualquier institucién de crédito o casa de bolsa
mediante un contrato de depdsito de titulos en administracion.

Con base en lo anterior, las Instituciones y Sociedades Mutuelistas de
Seguros, deberdn mantener invertida su base neta de inversién en valores
emitidos o respaldados por el Gobierno Federal, en valores aprobados por la
Comisién Nacional de Valores como objeto de inversidn por parte de ellas o
en los valores, titulos, bienes o créditos siguientes :

- Cuenta maestra empresarial;

- Créditos prendarios, de habilitacién o avlo y refaccionarios;

- Contratos de descuento y redescuento con instituciones y organizaciones
auxiliares del crédito y con fondos permanentes de fomento econdmico
constituidos en fideicomiso por el Gobierno Federal;
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- Préstamos hipotecarios sobre inmuebles destinados a la vivienda;
- Obligaciones ;
- Préstamos con garantia hipotecaria;

- Inmuebles urbanos de productos regulares; ; - T i
- Créditos prendarios con garantia de valores de renta variable' aprobados .
por la Comisién Nacional de Valores; [ : :

- Préstamos con garantfa de unidades industriales; .~
- Papel comercial bursatil; y

- Otros préstamos.

Sin embargo, se deben de cumplir los siguientes lfmites, respecto Iak basé
neta de inversién : ;

1. Por tipo de valores, titulos, bienes o créditos :

a) Valores emitidos o respaldados por el gobierno federal, hasta el 100%;

b) Valores emitidos o respaldados por instituciones de crédito, hasta el
60%;

c) Valores emitidos por personas sefaladas en los incisos a) y b), hasta el
30% con excepcién de acciones de instituciones de seguros y de fianzas
en que serd hasta el 20%, sin exceder el 25% del capital de la emisora
cuando se trate de acciones o participaciones representativas del capital
social;

d) Titulos, bienes o créditos de los mencionados anteriormente, hasta el
40%.

- 2. Por emisor o deudor

a) Valores emitidos o respaldados por el gobierno federal, hasta el 100%;

b) Valores emitidos o respaldados por instituciones de crédito hasta el 30%;

c) En créditos o préstamos a favor de una sola persona, entidad o grupo de
personas que por sus nexos patrimoniales o de responsabilidad,
constituyan riesgos comunes para la institucion de seguros, hasta el 5%.
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Tomando en cuenta la conveniencia de que las empresas de seguros
mantengan el adecuado equilibrio en las inversiones de recursos a corto y
largo plazo, asi como para que éstas guarden la debida relacién respecto a la
naturaleza de los pasivos que los generaron, no sufrié variacion alguna el
importe de la base neta de inversiSn canalizada en instrumentos
denominados a corto plazo {inversién con plazo menor o igual a un afo), por
lo que se deben de invertir los porcentajes a continuacién sefalados en
dichos instrumentos :

Reserva Porcentaje minimo
Obligaciones pendientes de cumplir 100
Riesgos en curso 50
Fluctuaciones de vaiores 30
Matemdtica ] 30
Previsién 30
Especial de Contingencia 30
Riesgos Catastréficos 20

Lo ideal entonces, serfa que el Gobierno Federal pudiera emitir instrumentos
que garantizaran tasas reales a largo plazo, lo cual sucede en paises con
tasas bajas de inflacién, como es el caso de E.U.A.. En este caso las
compaiifas podrian invertir sus reservas en dichos instrumentos y garantizar
al asegurado una revaluacion real de los beneficios contratados.

Al no contar actualmente con este tipo de instrumentos, la opcidn seria
revaluar los beneficios contratados de acuerdo a instrumentos o valores
existentes actualmente, de los que se tenga cierta seguridad que existirdn en
un futuro {como son los gubernamentales} y que otorguen los mejores
rendimientos posibles.

Entonces, un valor propuesto para revaluar las Unidades de Seguro, serfan
los Certfficados de la Tesoreria de la Federacidén (CETES). Sin embargo se
debe considerar que se estd asumiendo una tasa de interés en el cdlculo de

79

ESTA TESIS MO DEBE
SALR BE 1A BIBLIOTECS



CAPITULO Vi

la reserva {en nuestro caso el 4%), por lo cual, la revaluacién serfa de CETES
menos 4 puntos. El caso extremo serfa considerar 0% en el célculo de los
valores de la reserva, en cuyo caso se podrfan revaluar ios beneficios en
base a CETES, pero lo prima seria mayor por su consiguiente revaluacién, asl
como lo seria la suma asegurada {y por lo tanto la reserva).

Si comparamos el rendimiento de los udltimos 12 afios de Cetes menos 4
puntos, contra la inflacién en el mismo periodo, se obtiene que si se hubiera
contratado una suma asegurada de 100,000 Uridades a valor de $1 cada
unidad, ef valor actual de dichas unidades serfa de 253.3, el cual comparado
con la inflacién del periodo, daria que la revaluacién otorgada serfa del 82%
de la necesaria para mantener el poder adquisitivo de |a proteccidn otorgada.
Si la revaluacién de la suma asegurada fuese Cetes menos 4, el valor
adquisitivo de los beneficios se hubiera mantenido en un 60%. El detalle de
este cdlcuio se muestra en el cuadro 7.

Por otra parte, se podria dejar a opcion del asegurado participar en una
revaluacién un poco méas agresiva de su suma asegurada, ligando un
porcentaje de su revaluacién a los rendimientos de la Bolsa Mexicana de
Valores.

Si realizamos la misma comparativa anterior (considerando CETES), pero
suponiendo que un 10% de las inversiones serdn realizadas en Bolsa, se
obtiene que la revaluacién otorgada serfa del 115% de la necesaria para
mantener el valor de los beneficios contratados.

Si el porcentaje de inversiéon en valores bursétiles fuera del 20 6 30%, los
porcentajes de revaluacién anteriormente mencionados podrian equivaler
hasta el 154 y 200% respectivamente.

Para evitar el efecto de la sobrevaluacidon de sumas aseguradas se limitaria la
revaluacion de ta misma al Incremento en el Indice Nacional de Precios al
Consumidor, otorgandosele al asegurado como dividendos el diferencial en
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Cuadro 7

CASO 1 INFLACION VS. CETES
""ANG TlNFLAClON"EE“T‘ES ' INFCACION |
[, ot .1 ACUMULADA
S T .
1980' 29.78%| 28.10% 29.78% 28.10%
1981 28.68% 33.36% 67.01% 70.83%
1982 98.87%|  57.73%| 232.13% 169.46%
1983 80.77%; 53.96% 500.39% ; 314.86%
1984 59.17%|  49.29% 855.64% 519.34%
1985 63.74%|  74.99%| 1464.81% 983.78%
1986 105.75%| 105.23% 3119.59% 2124.24%
1987 159.17%| 135.50% 8244.20% 5138.09%
1988 51.66%| 51.47% 12554.62% 7834.13%
1989 19.70%|  44.56% 15047.26% 11369.78%
1990 29.93% 34.88% 19580.80% 15370.82%
1991 1881%| 20.04% 23281.85% 18470.60%
S 1992, 11.90%1  1564%| _  26064.29%| . 21375.45%
CASO 2 INFLACION VS. CETES — 4
r ANO PNFLACION{ CETES INFLACION CETES
. ACUMULADA | ACUMULADO
1980 2978%| 24.10% 39.768% T 24.70%
1981 28.68%, 29.36% 67.01% 60.54%
1982 98.87%{ 53.73% 232.13% 146.79%
1983 80.77%|  49.96% 500.39% 270.09%
1984 59.17%|  45.29% 855.64% 437.70%
1985 63.74%|  70.99% 1464.81% 819.42%
1986 105.75%| 101.28% 3119.59% 1750.14%
1987 159.17%| 131.50% 8244.20% | 4183.08%
1988 51.66%| 47.47% 12554.62% 6216.26%
1989 19.70%| 40.56% 15047.26% 8778.29% |
1990 29.93%| 30.88% 19580.80% 11520.20%
1991 18.81%| 16.04% 23281.85% 13383.65%
1992 11.90%| 11.64% 26064.29% 14953.44%
RSSO S S L .




CARITULO VI

tasas de interés, de los cuales se podria reservar una parte para hacer frente
a posibles desviaciones a la baja que se presentasen.

Es claro que la compaiia aseguradora necesita un margen financiero para
hacer que sus productos sean rentables. Generalmente dicho margen es de
dos puntos porcentuales. E! obtener CETES mas dos no se considera una
tasa demasiado agresiva y es obtenible por parte de una aseguradora. Por
otra parte, si se restasen dos puntos del rendimiento de los valores
bursatiles, las variaciones no serian significativas para los fines aqul
establecidos.

3) FRECUENCIA DE LA REVALUACION

La revaluacién debe ser realizada en forma mensual. Si la economia fuese
estable podriamos optar por revaluaciones semestrales o anuales; sin
embargo, debemos considerar que las bases fijadas deben ser aplicables a
cualquier escenario econdmico.

4) PRIMAS

Si la suma asegurada se actualiza de acuerdo a las condiciones econdmicas,
la prima también debe ser actualizada. Tedricamente dicha actualizacién
debe ser adecuada para el asegurado, si sus ingresos fuesen revaluéndose de
la misma forma.

Como comentamos previamente, existen dos formas a través de las cuales
se pueden manejar los incrementos en prima :

- a edad alcanzada, vy

- a edad de contratacion
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El primer caso equivaldria a vender coberturas adicionales por el incremento
en suma asegurada, cada vez que se revaluara la misma. En esta opcién no
es necesario el revaluar la reserva.

Por otra parte, al revaluar la reserva de la misma forma en que se revalua la
suma asegurada, los incrementos pueden ser cobrados a edad de
contratacién, ya que en todo momento el monto reservado seria el
correspondiente a las obligaciones contraldas.

Si dicha revaluacién no se lieva a cabo, la compafifa tendrd una pérdida
técnica, razén a la cual se debe la importancia de contar con instrumentos
financieros que permitan dicha revaluacion.

Lo anterior puede observarse claramente analizando la férmula prospectiva
de la reserva, que constituye la obligacién de la compafifa :

Reserva = Obligaciones futuras de la compaiifa
- Obligaciones futuras del asegurado

tVx:d = Axee:mm- Pxemdxser: i
donde :

t Vx:nl eslat-ésima reserva terminal de un seguro emitido a una
persona de edad x

A x4t : ntles la prima neta unica del seguro a edad alcanzada

Px:m es la prima nivelada del seguro

a x4+t : n-tl es el valor presente a edad alcanzada de las primas a pagar
durante el niumero de afios faltantes para la terminacién del
seguro.

Si multiplicamos los dos lados de la igualdad por la revaluacién, del lado
izquierdo tendrfamos la reserva revaluada (riesgo que justamente
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comentamos) y del fado derecho la revaluacion de la obligacién {al revaluar fa
suma asegurada) y las primas futuras revaluadas {obligacién del aseguradoj.

5) VALORES GARANTIZADOS

Los valores garantizados son beneficios que se obtienen directamente de la
reserva matematica, por lo que si la misma se encuentra revaluada, los
valores garantizados (rescate, saldado y prorrogado} se expresarén también
en unidades de seguro.

6} DIVIDENDOS

Si aunado a la tasa garantizada de interés sobre la reserva, a la revaluacion
que sobre la misma deba ser otorgada y el margen financiero que retenga fa
compaififa, se obtienen rendimientos adicionales, los mismos pueden ser
acreditados al asegurado.

7} RECARGOS SOBRE LA PRIMA

Los gastos que se asumen en el célculo de la prima pueden ser de tres
categor(as:

7.1) Gastos fijos. Por su naturaleza no varfan dependiendo del volumen del
negocio. La compaiifa incurrird en los mismos gastos por una pdliza de
N$100,000 o bien por una de N$1'000,000. Por ejemplo los gastos
relativos a emisién de recibos, estados de cuenta, etc.

7.2) Gastos variables. No corresponden a un monto fijo, sino que dependen
def volumen del negocio, pudiendo ser :
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7.2.1 En porcentaje de la prima de tarifa. Generalmente se dividen en
gastos de adquisicién y un maérgen de utilidad o administracién
para la compaiila.

7.2.2 Al millar de suma asegurada. Se destinan principalmente a gastos
de administracién que dependen de! volumen del negocio suscrito,
por ejemplo exdmenes médicos, informes confidenciales, etc.

Los gastos fijos, al formar parte de la prima que paga el asegurado, también
son expresados en Unidades de Seguro, siendo entonces actualizados
automdaticamente. Esto es beneficioso y necesario para la comparifa, ya que
los gastos en los cuales incurre, se revallan independientemente de que
cobre al asegurado una cantidad mayor.

El mismo caso se presenta con los gastos variables, dentro de los cuales se
encuentran las comisiones. Generalmente en los seguros de Vida Individual
se otorga una comision de primer afio considerablemente alta para premiar al
vendedor por su labor de venta, y sobre las primas de los incrementos una
comisién superior a la del afo del seguro.

Sin embargo este producto debe otorgar el mismo nivel de comisiones sobre
la prima que ingresa en el afio, ya que no se realiza labor de venta cada vez
que la prima se revalda. Por otra parte, la ventaja es que el vendedor percibe
sus comisiones a valor actualizado, ya que las recibe en unidades de seguro.
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El mercado asegurador mexicano ha crecido a través del tiempo, su
participacién en las cuentas nacionales ha aumentado (aunque no sea la
o6ptima), la participacién extranjera cobra cada dfa mayor importancia, la
industria se consolida con la formacién de grupos financieros y los productos
de seguros se vuelven cada vez mas sofisticados y completos; sin embargo,
existe aun mucho camino por recorrer, sobre todo en la venta de seguros
individuales.

El objetivo del presente trabajo fue plantear una alternativa para brindar una
opcién a la poblacién para obtener una cobertura de seguro con proteccién
real y garantizada.

En resumen dicha propuesta fue la siguiente :

- Ef producto es del tipo de seguros tradicionales, con la finalidad de que el
asegurado pague la prima correspondiente a un seguro obligatoriamente
revaluable, para asf sustituir en la medida posible, la poca conciencia actual
de la poblacién mexicana, sobre la necesidad de estar asegurado.

- Ef producto otorga proteccion real, obligatoria y garantizada.

* Real, para que la cobertura contratada no pierda su valor.

* Obligatoria, debido a la incertidumbre del momento de hacerla efectiva.

* Garantizada, para apoyar al asegurado a obtenerla, asumiendo la
compaiifa dicho riesgo.
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- El'" punto principal es combinar la proteccién real y garantizada.
Desafortunadamente en México en la actualidad no se cuenta con
instrumentos que otorguen tasas reales, en los cuales se pudiesen invertir
las reservas y asf poder lograr dicha combinacidn.

Lo mdés cercano a lo anterior es ligar la revaluacién a instrumentos ya
existentes, que hicieran dicha revaluacién lo mas real posible, aunque este
objetivo no es posible cubrirlo al 100% actuaimente.

- La forma de realizar dicha revaluacién, es creande unidades de seguro, ias
cuales son indizadas al instrumento elegido, de tal forma que los valores
contratados en la pdliza permanecen constantes, revaluandose con la
propia revaluacion de las unidades.

- La revaluacién de fa suma asegurada debe hacerse lo més frecuentemente
posible, para que sea la adecuada en cualquier situacién econémica.

- Basandonos en que la revaluacién de las obligaciones es en base a la
revaluacién de la reserva, las primas son cobradas a edad original,
incrementandose su valor, en base al valor de fas unidades.

- En este esquema de seguro tanto la prima, como los valores garantizados y
dividendos otorgados, son expresados en términos de unidades, por lo que
la obligacién de la compafifa es atn mayor.

- Al ser la prima expresada en unidades, los recargos sobre la misma son
actualizados autométicamente, con lo cual la compafifa percibe la parte
destinada a gastos con un valor actualizado. El mismo efecto se refleja en
el pago de gastos de adquisicion.

Alguien debe de ser responsable de otorgar proteccién adecuada a la
poblacién. En este caso la industria aseguradora se encuentra
comprometida, tanto con el pafs como con la poblacién. La aqul presentada
es tan solo una ALTERNATIVA DE SOLUCION.
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