La Brecha del Aseguramiento en
Mexico
¢Por que no se vende el Seguro de Vida?

Un diagndstico profundo sobre las barreras que frenan la proteccion financiera de

millones de familias mexicanas — y las oportunidades que esto representa para el sector
asegurador.
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Diagnostico del Mercado: Una Brecha Historica

México es la decimocuarta economia del mundo y cuenta con un sistema financiero robusto, regulado por la CNSF. Sin embargo, padece una profunda

brecha de aseguramiento que contrasta dramaticamente con sus pares internacionales.

>07% 2.47% 14°

Penetracion OCDE Penetracion México Economia Mundial
Penetracion promedio del seguro respecto al PIB Penetracion historica estancada entre 2.3% y Posicion de México en el ranking global de
en paises miembros 2.5% del PIB nacional economias por PIB

Esta infraproteccion no responde a falta de solvencia ni de oferta técnica. La causa es una compleja interaccion de barreras culturales, cognitivas y de

distribucion que mantiene al seguro de vida como un producto "vendido, no comprado".



Barrera #1. La Falsa Percepcion del Costo

ELl Mito Arraigado La Contradiccion Estructural

El seguro de vida es percibido como un "privilegio de las clases altas”, e Gasto ineficiente de bolsillo: Las familias resuelven emergencias con

inaccesible para la mayoria de las familias mexicanas de ingresos créditos informales, venta de activos a precio de remate o
medios y bajos. desembolsos directos que superan con creces el costo de una prima.

i . . ) . : . . -
Esta percepcion persiste a pesar de que existen productos con primas Sesgo de Presente: La pSICOIOgIa economica demuestra que el

consumidor prioriza la gratificacion inmediata sobre la prima

equivalentes al gasto hormiga mensual — el café, las suscripciones de

. . . reventiva de largo plazo.
streaming o el consumo impulsivo. P gop

e Prima como "gasto perdido": Se ignora el valor real del respaldo
financiero cuando no ocurre un siniestro.




Barrera #2: Desconfianza Institucional

El sector asegurador arrastra un déficit de reputacion construido durante décadas de falta de transparencia en la comercializacién y desconocimiento de

la técnica contractual.

©, "Las Aseguradoras No Pagan'

La percepcion de que se buscan pretextos
para negar siniestros nace de procesos de
suscripcioén deficientes donde no se
explican con claridad las exclusiones del
RECAS de la CONDUSEF ni la importancia
de la declaracion del estado de salud
(Articulos 47 y 48 de la Ley Sobre el
Contrato de Seguro).

La Letra Chiquita

Los contratos de seguro son percibidos
como documentos cripticos disefiados
para proteger a la aseguradora, no al
asegurado. La falta de claridad en
coberturas, alcances y obligaciones genera
desconfianza desde el momento de la
venta.

4/ El Efecto Disuasivo en Cadena

La experiencia negativa de un familiar o
conocido en el proceso de reclamacion de
un siniestro genera un efecto de contagio
social que paraliza decisiones de compra
futuras en toda la red de contactos.



Barrera #3: Analfabetismo Previsional

El seguro de vida es un instrumento abstracto que promete indemnizar un riesgo futuro e incierto. En un pais con baja cultura de ahorro formal y alta
informalidad laboral, esta abstraccion se convierte en una barrera insuperable.

Sin Concepto de Transferencia de Fatalismo Cultural Cobertura Social Limitada

Riesgo "De algo me he de morir" o "Dios proveera" Los niveles de cobertura del IMSS e ISSSTE
No existe un entendimiento claro sobre la sustituyen a la planificacion patrimonial son insuficientes, especialmente ante la alta
proteccion del capital humano: el valor objetiva, especialmente en segmentos de tasa de informalidad laboral que supera el
econémico de la capacidad de generar ingresos bajos y medios. 55% de la PEA.

ingresos del sostén de familia.



Mitos vs. Realidad: El Mercado Mexicano

Desmantelar las creencias erroneas es el primer paso para abrir la conversacién de venta. Estas son las percepciones mas comunes y su contraparte
técnico-econdmica.

Mito / Percepcion del Mercado Realidad Técnico-Econémica

«El seguro de vida es caro e inalcanzable.» Existen pdlizas temporales puras y microseguros con sumas atractivas por

primas equivalentes al gasto hormiga mensual.

«Si no me muero, pierdo todo mi dinero.» El mercado ofrece productos détales y de ahorro/inversion con beneficios
fiscales (Art. 185y 151 LISR) que protegen el capital contra la inflacién.

«Mi familia sabra como resolver si algo me pasa.» La muerte imprevista del proveedor principal es la primera causa de
pérdida del patrimonio familiar y desercion escolar en México.

«Las aseguradoras ponen pretextos para no pagar.» Mas del 90% de los rechazos obedecen a declaraciones inexactas o
impago de prima — aspectos prevenibles con asesoria profesional.



Estrategias para Cerrar la Brecha

Superar las barreras estructurales requiere un enfoque renovado en cuatro ejes estratégicos que transforman el problema en la mayor oportunidad de
mercado del siglo XXI para el sector.

1. Asesores Patrimoniales 2. Productos Modulares 3. Incentivos Fiscales 4. Digitalizacion Insurtech
Migrar de la venta transaccional Soluciones hibridas que combinen Promover activamente las ventajas  Reducir barreras mediante

hacia la consultoria de proteccion cobertura pura de fallecimiento con  fiscales bajo la LISR (Art. 185y suscripcion agil en linea,
financiera, enfocada en diagndstico  ahorro accesible, invalidez total y 151), posicionando la péliza como cuestionarios médicos

de necesidades reales y explicacion  permanente, y coberturas para una herramienta de optimizacion simplificados y microseguros
clara de derechos y obligaciones. enfermedades graves en vida. fiscal para personas fisicas. masivos a través de alianzas

bancarias y comerciales.



La Evolucion del Agente: De Vendedor a Consultor

El Modelo Tradicional (en declive) El Asesor Patrimonial con Cedula (futuro)

% Venta transaccional centrada en el producto y la comision Consultoria integral de proteccion financiera familiar

% Guidn de ventas genérico sin diagndstico de necesidades Diagndstico de necesidades reales: capital humano, pasivos y
dependientes

% Relacién que termina al momento de la firma de la péliza Acompafiamiento continuo: siniestros, actualizaciones y
renovaciones

—>  Foco en precio y competencia por tarifa Foco en valor, confianza y planificacion patrimonial de largo

plazo

[J Elagente que se posiciona como consultor patrimonial no solo vende méas — genera relaciones duraderas, reduce la caducidad y multiplica las
referencias calificadas.



_ | La Mayor Oportunidad del Siglo

’\ ,;,:i B XX]

L.a brecha no es un
problema.

-S el mercado mas

grande sin explotar.

Millones sin proteccion Clase media en expansion

Mas de 60 millones de mexicanos en El crecimiento de la clase media urbana
edad productiva carecen de cualquier genera una demanda latente de

tipo de seguro de vida, representando instrumentos de proteccion patrimonial
un mercado potencial sin precedente. accesibles y comprensibles.

Ecosistema digital maduro

La penetracion de smartphones y servicios bancarios digitales abre canales de
distribucién masiva a costos histéricamente bajos para el sector.




Conclusion: Un Compromiso Compartido

Cerrar la brecha de aseguramiento en México exige un compromiso conjunto y sostenido entre tres actores fundamentales del ecosistema.

Aseguradoras:
Simplificar
suscripcion y transparentar

contratos

RESPONSABILIDADES
COMPARTIDAS

Aseguradoras:

Innovar productos
accesibles

Autoridades
CNSF/CONDUSEF:
Facilitar insurtech
y microseguros

Fuerza de Ventas:
Profesionalizar la
intermediacion

Fuerza de Ventas:
Adoptar rol de consultor
patrimonial y elevar
educacion financiera

Autoridades
CNSF/CONDUSEF:
Fortalecer regulacién y
promover cultura financiera

El seguro de vida no es un costo — es el acto de amor y responsabilidad patrimonial mas trascendente para garantizar la estabilidad de las familias
mexicanas. Comunicar esto con claridad es la tarea mas urgente del sector.

Elevar educacion +> Profesionalizar la @ Democratizar el ¢-2 Comunicar valor, no
financiera intermediacion acceso digital precio



