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A NOTA DEL AUTOR

A medida que termino de escribir este libro, con frecuencia amane-
zco temprano preguntándome: «¿Qué olvidé?». Siempre hay algo 
que pienso que podría haber hecho diferente o explicado de al-
guna otra forma a fin de haber sido más claro y preciso.

He escrito dos libros exitosos sobre riqueza: Accelerated Wealth 
y Accelerate Your Impact. Me he reunido y ayudado a cientos de 
familias con estrategias para generar riqueza. A la gente le gusta 
tener un plan. Ingenieros, pilotos de aerolíneas, médicos, maestros 
y profesores —cualquiera sea la profesión que escojas—, todos 
tienen planes y hacen lo posible por seguirlos y ejecutarlos. 

Los pensamientos que prevalecen sobre deuda y riqueza se han 
mantenido a lo largo del tiempo. Todos los comentaristas nos di-
cen que primero debemos deshacernos de nuestra deuda y gastos 
superfluos, que debemos retomar el control de nuestro presupues-
to. Algunos incluso sugieren que acojamos a un huésped. Solo en-
tonces podemos generar riqueza para la jubilación.

Me temo que tengo que diferir y, hasta la aparición de The 
Money Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema Deuda 
a Riqueza de The Money Max Account Pro), habría concordado 
con ellos. Este increíble software devuelve la pelota y convierte la 
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esperanza en una genuina y poderosa estrategia. Puedes saldar tu 
deuda y generar riqueza simultáneamente. 

Recuéstate y prepárate para darle un vuelco a algunas de tus 
creencias e ideas. Supón que te comprometes y sigues el sistema. 
En ese caso, no solo amortizarás tu hipoteca y saldarás préstamos 
estudiantiles y demás deudas más rápido de lo que puedas imagin-
arte, sino que también crearás un fondo de pensiones privado con 
enormes ventajas fiscales para cuando te jubiles.

¿Demasiado bueno para ser verdad? Lee y compruébalo por ti 
mismo. ¡Carpe Diem!

Jason Ingram
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PRÓLOGO

Cuando Skyler Witman y yo iniciamos nuestro negocio en 1998, 
queríamos ayudar a las familias. Comenzamos nuestra compañía 
hipotecaria financiándola con nuestros ahorros y tarjetas de crédi-
to. Creíamos que, una vez que construyésemos la reputación de 
tener las mejores tarifas y servicios, se correría la voz y vendrían 
cosas buenas. Por suerte, esto resultó ser cierto. A medida que 
nuestra empresa crecía, comenzamos a ver un patrón alarmante. 
La gente continuaba endeudándose una y otra vez. Teníamos de-
masiados clientes recurrentes. Era inquietante y sabíamos que 
debía haber una solución. En 2006, nacieron United Financial 
Freedom (UFF) y Money Max Account (MMA). Es una forma 
sólida y estable de ayudar a las familias a saldar sus deudas y de-
jar de cavar agujeros tan profundos. Lo implementamos en un 
pequeño grupo de prueba y quedamos atónitos con los resultados. 
¡Funcionó! Desde sus inicios, el sistema MMA ha amortizado $ 
2500 millones en deuda privada (deuda del consumidor) con $ 
9000 millones en deuda gestionada.

Adelantando la película hasta 2024, después de una inves-
tigación adicional y un amplio desarrollo posterior del sistema 
MMA, nos complace anunciar una emocionante actualización: 
The Money Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema 
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Deuda a Riqueza de The Money Max Account Pro). Este sistema 
puede saldar la deuda familiar en un tercio o la mitad del tiempo y 
simultáneamente generar riqueza para la jubilación. Es verdadera-
mente revolucionario.

El libro que estás por leer es breve; no obstante, describe a 
grandes rasgos lo que creemos que es la herramienta financiera 
más poderosa que jamás hayamos visto para las familias. Son pu-
ras matemáticas y funciona.

La jubilación se ha vuelto compleja y requiere una planificación 
cuidadosa. En 1960, el hombre promedio tenía una expectativa de 
vida de 66,6 años. Hoy en día, la esperanza de vida de un hombre 
estadounidense promedio es de 78,93 años: ¡más de una década! 
Para alguien nacido hoy en 2024, se proyecta que la esperanza de 
vida promedio será de 88,78 años, lo que significa otra década más 
y, por ende, otra década de jubilación para financiar. Los jubilados 
están en busca de ingresos que sean confiables y seguros. Necesitan 
mejorar la gestión impositiva antes y durante la jubilación.

Lo que es más importante, buscan proteger su capital, el cual 
representa toda una vida de trabajo y recompensa. Para algunos, 
esto ha sido bien planificado. Para otros, ha sido miedo y terror 
financieros. Sin importar las circunstancias, la jubilación es una 
categoría en sí misma. Mil decisiones pequeñas concernientes al 
ahorro y aplazamiento de la gratificación son la piedra angular. El 
trabajo, el ahorro, el gasto y los cambios profesionales son todos 
cruciales. Si durante nuestros años de ingresos no tomamos deci-
siones respecto a nuestro estilo de vida, tendremos pocos recursos 
con los que jubilarnos.
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De modo casi unánime, los estadounidenses también buscan 
ayuda: asesoramiento profesional, experimentado y razonado. El 
asesoramiento en materia de inversión no es complicado, pero, 
para el ingeniero jubilado, el propietario de una pequeña empresa, 
el maestro (o cualquiera de nosotros) podría serlo. De ahí que la 
ayuda puede hacer la diferencia entre una confortable jubilación y 
una estresante.

The Money Max Account Pro Debt to Wealth System está dis-
eñado para guiarte hacia una vida libre de deudas y crear un cami-
no para una holgada jubilación. En cuanto a las muchas familias 
a las que continuamos ayudando, Skyler y yo seguimos imaginan-
do que no estarán endeudadas y, ahora, con esta actualización, el 
MMA Pro puede ayudarlas a crear riqueza y construir un retiro 
sin estrés.

Jason Ingram se unió a UFW como nuestro director de estrate-
gia en 2021 después de vender su consultoría de servicios financie-
ros en St. Louis y tener un muy breve retiro. Su pericia en seguros 
de vida y otras tácticas y estrategias financieras era justo lo que 
necesitábamos para llevar a UFW al siguiente nivel.

Espero que disfrutes este libro tanto como yo lo he disfrutado. 
Recuerda, ¡el conocimiento aplicado es poder! Toma medidas. 
Planifica. Sigue el plan. Disfruta de tu retiro.

John Washenko y Skyler Witman
Cofundador de UFF y UFW
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INTRODUCCIÓN 

 

Allanar el camino hacia la independencia financiera de la 
comunidad hispana

En un mundo que muchas veces exige resiliencia y adaptabilidad, 
la educación y el conocimiento sirven como guía para la comuni-
dad hispana en los Estados Unidos. Es verdad, hay quienes dicen 
que el conocimiento es poder, pero, por mi parte, opino que el 
verdadero poder radica en el conocimiento aplicado. 

En mi programa semanal de radio, los seminarios a nivel na-
cional que dirijo y mi libro Te aclimatas o te aclichingas, comparto 
un poderoso mensaje que trasciende culturas y raíces, a la vez que 
ofrece conocimientos inestimables para lograr la independencia 
financiera. 

A menudo, el éxito depende de la capacidad de la persona para 
adaptarse a las cambiantes mareas de la vida. Para muchos his-
panos en los Estados Unidos, esta adaptabilidad no es solo una 
elección posible; es, en realidad, una necesidad. Si bien los his-
panos son considerados uno de los grupos más trabajadores del 
país, su habilidad de vincular la dedicación al trabajo con el éxito 
financiero deseado es algo que continúa eludiéndolos. 
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La verdadera independencia financiera conlleva el no depender 
de fuentes externas que brinden apoyo, ya sea el gobierno, pensio-
nes del seguro social o incluso el apoyo de sus propios hijos u otros 
familiares. Lo que yo propongo es edificar un legado personal que 
proporcione seguridad y prosperidad para sí mismos y para las 
generaciones futuras. Esta visión de autosuficiencia hace eco del 
arduo trabajo y los valores familiares de la comunidad hispana. 

En un mundo donde la tecnología y los avances médicos están 
ampliando nuestra longevidad, la comunidad hispana debe esfor-
zarse por lograr la seguridad financiera necesaria para sus últimos 
años. Este es un mensaje crítico, dado que muchos hispanos emp-
iezan a envejecer sin haber logrado la estabilidad económica que 
deseaban.

Entiendo muy bien los desafíos que enfrentan los hispanos 
en los Estados Unidos y es por eso por lo que me he dedicado 
a ayudarlos a superar estos obstáculos. La educación y la super-
ación personal son esenciales en una sociedad que tanto se presta 
al cambio. A fin de ayudar a mis estudiantes a lograr su seguridad 
económica, lo que hago es presentarles una hoja de ruta que los 
librará del ciclo de dificultad financiera. Consciente de que no se 
trata de señalar factores o circunstancias externas como culpables, 
es preciso que cada persona tome el control de su propio destino 
financiero. Este mensaje se destaca por su particularidad en un 
momento en el que prevalece la incertidumbre económica, lo que 
hace que la educación financiera sea un requisito indispensable.

Mi libro Te aclimatas o te aclichingas desafía a los lectores a 
hacerse una pregunta fundamental: ¿qué diablos vas a hacer para 
lograr tu libertad financiera? 
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Mi compromiso es el de brindar soluciones tangibles a mis es-
tudiantes. Independientemente de sus antecedentes o circunstan-
cias, existe un camino comprobado hacia la independencia finan-
ciera y me propongo dotar a los hispanos del conocimiento y la 
mentalidad adecuados para que puedan salir del ciclo de dificul-
tades económicas.

El sistema MONEY MAX PRO DEBT TO WEALTH es esen-
cial para comprender cómo gastamos y cómo ahorramos. Actúa 
como un GPS financiero, y pone fin al círculo vicioso y al peso de 
la deuda.

Mi confianza en la inversión inmobiliaria adecuada se ve re-
forzada por los resultados comprobados del uso de este sistema. 
Al utilizar el mismo dólar dos veces, una persona puede cancelar 
su deuda y, simultáneamente, generar el tipo de riqueza que se ex-
tiende más allá de su ciclo de vida; puede proteger a su familia y 
establecer su propio legado con poderosas ventajas fiscales.

Espero que quienes elijan leer este libro permitan que se con-
vierta en una parte del sistema de conocimientos aplicados que 
cambiarán su destino y el de sus familias.

Flavio Jimenez
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PREFACIO 

 

¿Cuándo te gustaría saber 
si lo que creías que era verdad 

resultó no serlo?

SON LAS 2 A.  M. La casa está en silencio. Los niños duermen 
tranquilamente en sus habitaciones. Tu esposa ronca suavemente a 
tu lado. Estás agotado, pero tu mente sigue a la carrera. Das vueltas 
en la cama. Te levantas sin hacer ruido y vuelves a revisar tu es-
tado de cuenta bancario en la computadora. Para la mayoría de 
nosotros, el dinero es lo que nos desvela debido a la preocupación. 
Cuando las parejas pelean o discuten acaloradamente, casi siem-
pre es por causa del dinero: la preocupación de si el 401(k) volverá 
a caer como el año pasado, la preocupación de si se podrá pagar la 
universidad de los hijos, la preocupación del trabajo y la inflación. 
Aunque solo tengas 40 años, te preguntas si tendrás que trabajar 
para siempre por no tener suficientes ahorros para la jubilación o 
un plan para ahorrar más. Puede que las deudas te preocupen. No 
tienes una deuda exorbitante en la tarjeta de crédito (apenas unos 
cuantos miles de dólares), solo dos autos, los préstamos estudian-
tiles que continúas pagando después de quince años y la hipoteca. 
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Compraste la casa hace unos años cuando las tasas hipotecarias 
rondaban el 3  %. El dinero era barato, así que puede que hayas 
comprado una casa un poco más cara de lo que en realidad podías 
pagar. Pero, Dios, tenía un patio trasero grandioso, estaba en un 
área perfecta y tanto a tu mujer como a tus hijos les encantó.

Todo lo que ahora quieres es que la rueda deje de girar mientras 
estás despierto en la cama. Sabes que necesitas una guía, alguien 
que actúe como orientador, algún modo de sortear el complicado 
mundo de las finanzas y que te ayude a saber que estás encaminado. 
Algunas formas de hacer cambios cuando tu mundo cambia, como 
cuando recibes un aumento de sueldo, tienes un gasto extra o con-
templas irte de vacaciones con la familia. ¿Puedes permitírtelo?

Ahora, exhausto, te quedas dormido, pero, cuando despiertas, 
se reanuda la cháchara interminable sin impedimento alguno: ¿y 
si?, ¿y si?, ¿y si?
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EL LEÓN Y LA GACELA 

¿CUÁL ERES? 

 

«Cada mañana, en África, se despierta una gacela. Sabe que 
debe correr más rápido que el más rápido de los leones o será 

devorada. 
Cada mañana se despierta un león. Sabe que debe aventajar a la 

gacela más lenta o morirá de hambre. 
No importa si eres un león o una gacela… ¡Al salir el sol, será 

mejor que corras!».

UN LEÓN SABE LO QUE debe hacer diariamente para alimenta-
rse y sobrevivir. Tiene objetivos claros (comer o morir de hambre), 
un plan (acechar gacelas), urgencia (tengo hambre ahora y tendré 
aún más hambre después) y un propósito (capturar a su presa). Y 
el león monitorea su progreso: ¿la barriga está llena hoy?

Una gacela sabe que debe correr para salvar su vida y sobrevivir; 
siempre está a la defensiva. Todo lo que sabe es que el león la per-
sigue y debe correr. La gacela debe aventajarlo o ser más astuta que 
él para sobrevivir. ¿Qué pasa si solo se pone en pie para correr, pero 
lo hace en sentido contrario? No hay segundas oportunidades. Un 
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león puede pasar un día sin comer, pero ella no tiene una segunda 
oportunidad. Corre sin propósito ni plan: corre para sobrevivir.

La analogía del león y la gacela no difiere de la planificación de 
la jubilación del mundo actual. Somos leones o gacelas, y a menu-
do solo corremos sin tener idea del rumbo. No queremos que nos 
coman o tenemos tanta hambre que apenas podemos soportarlo.

El moderno sistema de planificación financiera utilizado por 
el 98 % de los asesores financieros necesita corregirse. Todos esta-
mos ansiosamente esperando por un posible próximo 2001-2002 
o 2007-2009. «¿Cuánto voy a perder?». Parecemos gacelas frente a 
los reflectores. Sin embargo, no tiene por qué ser así. 

Conforme al Modelo de Proyección de Seguridad de Jubilación 
del EBRI (RSPM, por sus siglas en inglés), desarrollado en 2003 y 
actualizado numerosas veces, se estima que el 40,6 % de todos los 
hogares estadounidenses encabezados por alguien de entre 35 y 64 
años no tendrán suficiente dinero durante la jubilación. Esto, en 
función de una base de datos de 27 millones de participantes del 
401(k) y titulares de cuentas individuales de jubilación (IRA, por 
sus siglas en inglés). Esto indica que una gran cantidad de hogares 
se quedarán cortos de dinero.

Y todos vivimos más tiempo: la longevidad puede que sea uno 
de los factores más peligrosos incidiendo en la supervivencia de 
nuestros ahorros de jubilación. En el 50  % de las parejas de 65 
años, uno de sus miembros vivirá más de 92 años; y un 25 % tendrá 
un miembro que vivirá más de 96 años, lo que significa que uno 
de los miembros tiene una probabilidad en cuatro de vivir jubilado 
por treinta y un años.
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_____
¿Sería una locura pensar que en siete a nueve años, 

aproximadamente, nunca más tendrías que hacer un pago 
hipotecario?

¿Sería una idea ridícula que pudieras saldar tu deuda mientras 
simultáneamente creas un plan de jubilación con ventajas 

fiscales?
_____

A todos nos han enseñado que, para crear riqueza, primero 
debemos pagar nuestras deudas. ¿Es posible saldar la deuda mien-
tras creas un plan de jubilación con ventajas fiscales? ¿Qué pen-
sarías si te dijese que puedes saldar tu deuda y simultáneamente 
construir un plan de jubilación con ventajas fiscales? Puede que 
suene muy bueno para ser verdad, pero no solo es posible, sino que 
está aconteciendo. A todo lo largo y ancho del país, familias como 
la tuya están utilizando el The Money Max Account Pro Debt to 
Wealth System (Sistema Deuda a Riqueza de The Money Max 
Account Pro) para saldar sus deudas y simultáneamente generar 
riqueza.

Parece demasiado bueno para ser verdad porque lo que los ban-
cos nos han enseñado acerca de cómo utilizar el dinero es demasi-
ado malo para creerlo.
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SECCIÓN 1 

DEUDA Y LA CRISIS DE DEUDA 

DE LOS EE.  UU.

LOS EXPERTOS DE AMBAS partes coinciden en que tenemos 
un problema de deuda. Es una de las pocas situaciones en las que 
el Congreso logra ponerse de acuerdo. Por supuesto, no concuer-
dan en cómo solucionarlo. ¿Por qué es importante para las familias 
estadounidenses?

La crisis de la deuda estadounidense se refiere a la creciente 
deuda nacional del Gobierno de los Estados Unidos, la cual ha ido 
en aumento durante varias décadas. Para 2023, la deuda nacional se 
estimó en más de $ 33 billones y está expandiéndose rápidamente.
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Más inquietante aún es la obligación rara vez discutida por los 
genios de Washington: los pasivos no financiados.

Los pasivos no financiados son obligaciones financieras futuras 
de un gobierno, empresa o individuo que no están actualmente re-
spaldadas por los correspondientes activos o fondos para pagarlas. 
Por ejemplo, en el contexto del Gobierno de los EE. UU., los pasi-
vos no financiados podrían referirse a las promesas de financiar, 
al completo, programas de alfabetización escolar para los cuales 
el Gobierno no ha reservado suficientes fondos a objeto de real-
mente cubrir los costos.



RIQUEZA MÁS ALLÁ DE LA DEUDA

9

Los pasivos no financiados pueden ser un problema importante 
en un presupuesto, pues crean un riesgo de tensión financiera a 
futuro o quiebra para la entidad responsable. En el caso de un go-
bierno, los pasivos no financiados pueden ser una carga para las 
generaciones futuras y limitar la capacidad del gobierno para fi-
nanciar otras prioridades esenciales. 

Para atender los pasivos no financiados, muchos expertos re-
comiendan reducir las obligaciones futuras, incrementar la finan-
ciación de las deudas existentes o una combinación de ambas. Se 
estima que los pasivos no financiados estadounidenses ascienden 
a $ 121 billones y van en aumento.

Crisis de deuda soberana

La deuda estadounidense es la obligación financiera total que el 
Gobierno federal debe. Está compuesta por:

•	 Deuda pública: reflejada en los pagarés del Tesoro de los 
Estados Unidos.

•	 Deuda intergubernamental: es lo que el Tesoro les adeuda 
a varios departamentos gubernamentales. La porción más 
considerable adeudada a la seguridad social.

•	 Una crisis de deuda soberana ocurre cuando un país no pu-
ede pagar sus facturas. Pero esto no acontece de la noche a 
la mañana. Existen muchas señales de advertencia. Se con-
vierte en crisis cuando los líderes del país ignoran estos in-
dicadores por razones políticas.

Los Estados Unidos tiene el récord de poseer la mayor deu-
da soberana por un solo país en el mundo. Debido a su elevada 
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relación deuda-producto interno bruto (PIB), muchos se preocu-
pan por la capacidad de pago futura de los Estados Unidos. En las 
negociaciones entre el Congreso y la Casa Blanca sobre el techo de 
deuda, podemos comenzar a ver la disfunción de nuestro lider-
azgo. Aun cuando aparentemente llegan a acuerdos, siempre son 
a corto plazo y justo a tiempo. ¿Y qué tal la próxima vez? ¿Hay 
alguna razón para pensar que serán mejores en esto? ¿O está bien 
posponer un poco más el tener que lidiar con este cobertizo reple-
to de dinamita?

Olvidémonos de eso…

¿Alguna vez has visto los dibujos animados de Wile E. Coyote en 
los que intenta ser más astuto que el Correcaminos? Puede que 
recuerdes el episodio en el que el coyote compró un cobertizo 
ACME y está adentro cortando la parte superior de las zanahorias 
(zanahorias ACME, claro está) y llenándolas con explosivos, todo 
mientras se dice a sí mismo que es un genio. Entretanto, sin que el 
coyote lo sepa, el correcaminos enlaza el cobertizo y lo lleva a las 
vías ferroviarias. Wile E. continúa en lo suyo hasta que escucha el 
silbido de un ferrocarril. Para, se da la vuelta, mira por la ventana 
y ve que un tren se le viene encima. ¿Se sale de las vías? No, cierra 
la cortina. Claro, el tren choca con el cobertizo y lo explota todo, 
incluido Wile E., pero, más allá de quemársele un poco de pelaje, 
no sale mal parado de la experiencia.

Nosotros, los estadounidenses, estamos en el mismo barco. 
Tenemos nuestras cabezas metidas en la arena en tanto trabajamos 
para sobrevivir y esperamos poder jubilarnos antes de morir. La 
esperanza no es una estrategia.
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SECCIÓN 2 

IMPUESTOS, IMPUESTOS, 

IMPUESTOS…

A LO LARGO DE MI carrera en planificación financiera, impartí 
clases a estudiantes adultos (estudiantes vitalicios) en dos institutos 
comunitarios y una universidad. Al discutir sobre los impuestos so-
bre la renta, siempre les preguntaba a mis alumnos: «¿Creen que los 
impuestos subirán, bajarán o permanecerán igual?». No recuerdo 
a nadie haber respondido jamás: «Permanecerán igual» o «Bajan».

Tu IRA o 401(k): cuentas de impuestos diferidos

¿Recuerdas cuando las películas antiguas mostraban fiestas de 
jubilación para aquellos quienes, después de trabajar cuarenta y 
cinco años en la tienda de la empresa, habían llegado a ese glorioso 
día? Los amigos del afortunado se reunían para felicitarlo y el gran 
jefe lo llamaba al podio y le entregaba una cajita envuelta en papel 
de regalo. Todos sus compañeros de trabajo observaban entusia-
stas porque sabían que algún día estarían junto al jefe entregán-
doles la pequeña caja. Nuestro héroe tiraba de la cinta y abría cui-
dadosamente el regalo: ¡era un reloj de oro! Toda esa dedicación y 
servicio, y era él quien recibía el agradecimiento.
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También recibía una pensión de la empresa. No era tanto como 
lo que solía ganar mensualmente, pero, hombre, era fantástico sa-
ber que, con la pensión de la empresa y su seguro social, ya podía 
retirarse y sentarse tranquilamente en el porche con una cerveza 
fría en su mano después de cortar su césped perfectamente cui-
dado. Ese cheque llegaba mensualmente como un reloj. Su arduo 
trabajo y dedicación habían dado sus frutos. Lo había logrado.

Con la llegada del 401(k) en 1980, también conocido como 
Planes de contribución definida, y luego con el uso de fondos mu-
tuales en estos planes de jubilación, la puerta para el inversioni-
sta promedio se abrió de par en par. Sin poder seguir contando 
con un plan de beneficios definidos (pensión) de su empleador, 
la responsabilidad de una jubilación exitosa pasó de la empresa al 
individuo, y sus riesgos recayeron en este último. Grandioso para 
las empresas, pero no tanto para los empleados. No más relojes de 
oro.

Uno de los conceptos más esenciales de las contribuciones dife-
ridas es que tu IRA es solo tuyo. Tengo terribles noticias para ti. 
Tienes pareja y no es tu cónyuge. Es tu Tío Sam. Él determinará 
y dictará cuándo pagarás los impuestos sobre el IRA y cuánto 
pagarás. Se alega que al ladrón de bancos Willie Sutton le pregun-
taron: «¿Por qué robas bancos?». Él respondió: «¡Es ahí donde está 
el dinero!». Tu rico Tío Sam lo ve del mismo modo.

David Royer, autor de Top Ten IRA Mistakes, habla sobre cómo 
sortear el laberinto de la jubilación. Además de lo mencionado 
anteriormente sobre los impuestos y el IRS, también nos dice 
que el segundo mito es que puedes ganarle al impuesto. No hay 
forma de romper tu contrato con el IRS. No existe una «cláusula 
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de exclusión». Aun si mueres, tu tío recibirá su parte (tus benefi-
ciarios pagarán impuestos). Nuevamente, el IRS decidirá cuándo 
tú o tus herederos pagarán el impuesto y cuánto (porcentaje) te 
gravará. Tu tío nunca pierde ni duerme.

Cuando te contrataron y el departamento de Recursos Humanos 
compartió contigo algunos de los beneficios por trabajar para 
ACME, te emocionó descubrir que tenían un plan 401(k). Se veía 
genial y, en muchos sentidos, lo era. ACME contribuiría o igual-
aría hasta el 3 % de tu contribución y esos ingresos que reservabas 
para la jubilación no pagarían impuestos mientras los ahorrabas; 
crecerían con impuestos diferidos (postergados). Casi parecía de-
masiado bueno para ser verdad. Y lo era. Tu Tío Sam favorito te 
daría un respiro y no recaudaría impuestos sobre el dinero que 
apartabas en tu 401(k) ni te cobraría impuestos sobre el creci-
miento. Pero lo que no dijo fue que no te cobraría impuestos sobre 
la «semilla», tus contribuciones al 401(k). No obstante, después 
de cuidar el «cultivo» (las contribuciones de tu empleador más el 
crecimiento), al comenzar a retirar fondos después de jubilarte (la 
cosecha), te gravarían a la tasa que tanto él como el Congreso de-
cidiesen que más les convenía. Si los impuestos fueron mayores 
al jubilarte que cuando trabajabas, cometiste un ligero error de 
cálculo.

Piénsalo de esta forma. Quieres pedir dinero prestado para ese 
barco que has soñado tener. Vas a tu cooperativa de crédito lo-
cal y te sientas con una agente. Le muestras las fotos del barco, 
la inspección y el precio de venta. Tienes el pago inicial del 30 % 
(el barco cuesta $ 100 000) y debes financiar el saldo. La funcio-
naria de préstamos te informa que tu crédito y el valor del barco 
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también son buenos. Te agenda para un cierre para el fin de se-
mana y pregunta:

—¿Cómo le gustaría recibir los fondos: depósito a su cuenta o 
cheque de caja?

Le dices que en tu cuenta estará bien.
—Muy bien —te responde y, mientras se acerca para estrecharte 

la mano, agrega—: haré que mi asistente redacte los documentos 
del préstamo.

Estás listo para estrecharle la mano, pero te repliegas. Piensas: 
«Nunca discutimos las tasas de interés o los términos de pago». 
Así que dudas, miras su mano extendida y, a sus ojos, le dices:

—Marsha, ¿no nos estamos olvidando de algunos detalles sobre 
este préstamo?

—¿Qué quiere decir? —te pregunta, deteniéndose y mirándote 
directamente.

—Bueno, ¿cuáles son la tasa de interés y el plazo? —Esto es 
importante.

—Oh, esos detalles. Bueno, déjeme compartirle los términos 
de este préstamo —responde ella, retirando la mano y respirando 
profundo.

Te recuestas en tu asiento y observas su rostro cuidadosamente. 
Ella señala: 

—Usted tiene un gran crédito; ha sido cliente del banco desde 
hace mucho tiempo y valoramos a su familia y nuestra relación. 
Queremos servirle, pero no estamos seguros de las tasas en este 
momento. Le diré una cosa: tome el préstamo y, cuando necesite-
mos el dinero de vuelta, le informaremos la tasa y los términos.
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¿Qué? Nadie pediría prestado de esa forma. Nadie tendría un 
socio sin saber cuáles son los costos. Pero eso es precisamente lo 
que tu IRA o 401(k) han hecho por ti. Fuiste un administrador 
cuidadoso: ahorraste, te las arreglaste sin dinero, te aseguraste de 
que tu empresa igualase las cuentas diferidas y cuidaste con es-
mero el «jardín» de tus finanzas. Y ahora estás deseando pasar de 
la fase de acumulación a la fase de distribución para tu retiro. Estás 
listo para cosechar los beneficios que tu cuidadosamente pensada 
y ejecutada estrategia de ahorro acumuló. Es hora de utilizar esta 
cuenta de impuestos diferidos para reemplazar tu cheque de pago.

Pero ahora tu socio, el Tío Sam, dice: «Quiero mi parte».
No tiene por qué ser así.





17

SECCIÓN 3 

UNITED FINANCIAL FREEDOM Y 

UNITED FINANCIAL WEALTH

United Financial Freedom (UFF) y United Financial Wealth 
(UFW) son empresas dedicadas a ayudarte a saldar exitosamente 
tu deuda y, simultáneamente, generar riqueza para una jubilación 
genuinamente segura y predecible. UFF te enseña cómo deshac-
erte de las deudas de la forma matemática más rápida y te muestra 
la causa y efecto de tus gastos. UFW simultáneamente construye 
riqueza al tiempo que elimina tus deudas. Cuando combinas UFF, 
el sistema de eliminación de deuda, con UFW, el sistema de cre-
ación de riqueza, estás en vías de alcanzar el éxito financiero más 
significativo que puedas lograr.

Nuevamente, ¿suena demasiado bueno para ser verdad? Esto 
es porque el modo en que los bancos y el sector financiero están 
organizados y el modo en que nos han enseñado a usar el dinero 
desde que éramos jóvenes es demasiado malo para creerlo.

United Financial Freedom (UFF)

Saldar todas tus deudas en un tercio a la mitad del tiempo es una 
estrategia poderosa para liberarte de ellas. Algunos de ustedes 
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quizás recuerden una tradición de hace mucho tiempo rara vez 
vista en la sociedad actual: la fiesta de la quema de hipoteca. Al 
final de la hipoteca a treinta años, una vez realizado el pago final, 
la familia y amigos de un propietario recién liberado de la deuda 
se reunían para hacer una fogata y celebrar. Todos darían vivas al 
arrojar el contrato hipotecario a las llamas. ¡Yuju! La casa por fin 
estaba amortizada.
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Pocos de nosotros recordamos estos acontecimientos porque 
rara vez ocurren en las estructuras hipotecarias actuales. En 2021, 
se refinanció el veinticinco por ciento de los préstamos hipote-
carios. Las bajas tasas de interés y el dinero fácil han hecho que la 
refinanciación o la compra de un nuevo inmueble sean parte ha-
bitual de la rutina familiar. Los bancos aman esto. Dado que todos 
los préstamos hipotecarios (y la mayoría de los demás préstamos) 
se cargan al inicio, la mayor parte de los intereses se pagan primero 
y el capital se va pagando lentamente.

 Si fuiste lo suficientemente afortunado de haber refinanciado o 
comprado una casa en los últimos años, puede que tengas una baja 
tasa de interés en esa hipoteca. Una tasa hipotecaria fija a treinta 
años del 3,5 % tendrá un pago a partes iguales (capital e interés) 
en el pago número ciento veintitrés, o al cabo de diez años, aproxi-
madamente. Si la tasa fuese del 3 %, el pago en el que la mitad esté 
destinada a intereses y la otra mitad al capital se produciría en 
el pago número ochenta y cuatro. Si fuese del 4 %, tendrías que 
esperar hasta el pago número ciento cincuenta y cuatro, aproxima-
damente, trece años después de empezar a pagar para que la mitad 
de ese pago mensual se destinase a la reducción de capital. La otra 
mitad seguiría destinándose a los intereses. (Para los lectores del 
libro impreso, pueden encontrar tasas hipotecarias actualizadas a 
treinta años en hsh.com).

En el entorno hipotecario actual, con tasas promedio en torno 
al 7,2  % para una hipoteca fija a treinta años, si refinanciases o 
comprases una nueva casa hoy, no estarás en el punto medio del 
préstamo hasta el 2043: unos asombrosos 20,3 años. ¿Crees que los 
bancos estarán contentos?



JASON INGR AM, IAR

20

He aquí como se vería una hipoteca hoy en día:

Para una hipoteca inicial de $ 320 000, pagarás casi $ 462 000 
en intereses, ¡para un total de cerca de $ 782 000! (Recuerda, es de-
masiado malo para creerlo). Finalmente, si conservas la casa todo 
ese tiempo, en 2042, aún continuarás pagando más en intereses 
que en capital con tu pago mensual. ¡Son puras matemáticas! Es 
también por eso que los bancos tienen los edificios más promi-
nentes en cada ciudad. Saben cómo utilizar el dinero mucho más 
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eficazmente que el público en general. Mantienen el efectivo con-
stantemente circulando. Nunca está quieto, sino siempre invertido 
y ganando.

Plan de amortización

The Money Max Account (MMA) de UFF le ha dado la vuelta 
a la tortilla a los bancos y ha reescrito este guion para miles de 
familias. En vez de nunca tener esa fiesta de quema de hipoteca en 
treinta años, la familia promedio podrá pagar toda lo que adeuda 
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en apenas cinco a siete años sin modificar su estilo de vida. La es-
trategia no consiste en hacer recortes y ahorrar, sino en emular la 
estrategia monetaria del banco: utilizar el dinero más inteligente-
mente y realizar operaciones bancarias como los bancos. ¿Cuál 
preferirías ser: el banco o su cliente?

Análisis de deuda/creación de riqueza

En UFW estamos adoptando un nuevo enfoque para saldo de deuda y 
construcción de una jubilación segura, confiable y con ventajas fiscales. 
Nuestra misión es ayudarte a identificar las áreas en las que, inconsci-
ente e innecesariamente, estás transfiriendo a otros tu dinero ganado 
con gran esfuerzo y ayudarte a reconocer y eliminar esas pérdidas.

Uno de nuestros agentes autorizados comenzará haciéndote al-
gunas preguntas sobre tu situación financiera.

•	 SOBRE TI: Tu edad, otras cuentas como 401(k) o IRA, póli-
zas de seguro actuales, cuándo deseas jubilarte y cuáles te 
gustarían que fuesen tus ingresos cuando te jubiles.

•	 INGRESOS: Cuándo y cuánto te pagan.
•	 CUENTAS BANCARIAS: Cuánto sueles tener en tus cuentas 

corriente y de ahorro. No necesitamos ningún número de cuenta.
•	 DEUDA: ¿Tienes alguna deuda? Nos interesa saber sobre hi-

potecas, tarjetas de crédito, préstamos estudiantiles, vehícu-
los u otras obligaciones.

•	 GASTOS: Cuánto de tus ingresos se destina a pagar tus fac-
turas y gastos de manutención. Cuánto ingreso discrecional 
tienes (el remanente después de pagar todas tus deudas men-
suales y gastos de estilo de vida). El sistema solo funcionará 
si tus ingresos superan tus gastos, incluso si tan solo son cien 
dólares mensuales.
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Nuestro GPS financiero analiza tu deuda y encuentra la forma 
más rápida de saldarla utilizando tu dinero lo más eficientemente 
posible.

A lo largo de los años, UFF ha sido honrada con múltiples 
galardones. Recibimos el premio Ernst & Young al Emprendedor 
de Año en la categoría de servicios financieros para la región de 
Utah, y hemos aparecido en múltiples noticias, revistas y artículos 
periodísticos. Pero el reconocimiento más gratificante que hemos 
recibido es el de los propietarios particulares que nos dieron su 
voto de confianza y se percataron de que existe una mejor forma 
de vivir que renunciar a sus vidas financieras por más de treinta 
años.

A diciembre de 2023, con la ayuda del programa, miles de 
propietarios y no propietarios inmobiliarios en todo Estados 
Unidos saldaron más de $ 2400 millones en deuda y tienen $ 8500 
millones en deuda gestionada en el programa MMA. Más aún, 
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¡muchos de nuestros clientes ahora están completamente libres de 
deuda y generando riqueza con MMA Pro!

 

Qué es este método financiero

•	 Es una forma comprobada para saldar deudas rápidamente.
•	 Es un método comprobado para ayudar a los consumidores 

a crear riqueza.
•	 Este método financiero funciona con buen crédito o sin este 

y mejora tu crédito.

Qué no es este método financiero

•	 No es un programa de pago quincenal o de refinanciamiento.
•	 No es un aumento de tus pagos mensuales mínimos.
•	 No es una modificación o alteración hipotecaria u otro cam-

bio en tu actual hipoteca.

¿Quién puede beneficiarse de esta estrategia?

Cualquiera que tenga deudas y gane más dinero del que gasta.
Hemos descubierto que quienes más se benefician de esta es-

trategia son aquellos que están cansados de pagar los intereses de su 
deuda y buscan una mejor manera. Es gente a la que le encantaría 
ver cómo es no estar endeudado y crear riqueza para toda la vida.

Estaríamos de acuerdo en que la afirmación «Pague su casa en 
tan solo cinco a siete años» suena audaz, pero no solo es posible; 
en realidad, miles de propietarios de viviendas en todo Estados 
Unidos han venido implementando exitosamente los métodos fi-
nancieros de UFF desde 2004.
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«¿Qué?», podrías pensar. Eso es mucho para asimilar. Me 
complace informar que la reducción de deuda es solo el primer 
beneficio. Con The Money Max Account Pro Debt to Wealth 
System (Sistema Deuda a Riqueza de The Money Max Account 
Pro), ¡puedes generar riqueza y eliminar deuda simultáneamente!

Anteriormente, pregunté: «Si lo que creías que era cierto re-
sultaba no serlo, ¿cuándo te gustaría saberlo? ¿Hoy? ¿Mañana? 
¿Dentro de cinco años? ¿Nunca?».

¿Qué tal ahora?
Puedes tener ese reloj de oro. 

United Financial Wealth: generando riqueza 

a partir de deuda

¿Qué tal si ya viste los videos de MMA y te reuniste con tu agente 
de UFF? Analizó tu estrategia de pago de deuda y empezaste a en-
tender cómo tu mundo cambiará una vez que uses tu dinero de la 
misma forma en que lo hacen los bancos. Ya entiendes que utilizar 
el software de eliminación de deudas de MMA te liberará de tus 
deudas más rápido.

El siguiente paso es The Money Max Account Pro Debt to 
Wealth System.

Al mostrarle esta estrategia a las familias, frecuentemente 
escucho: «Esto suena demasiado bueno para ser verdad». 
Nuevamente, respondo: «Eso es porque por el poco aprendizaje 
que hemos recibido a lo largo de los años sobre el dinero es muy 
malo para creerlo». Todo favorece a los bancos y a los planificado-
res financieros.
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Mi esposa es doctora. Bromea diciendo que completó el grado 
veintitrés. Ha estudiado mucho. Aun así, de los desafiantes cursos 
en pos de su doctorado en Medicina, solo consigue recordar una 
materia acerca de finanzas personales y bienestar financiero.

Cualquiera sea nuestra ocupación o formación (ingeniero, 
mecánico, médico o profesor), aprendemos a evaluar una situación 
y a tomar decisiones en función de hechos y lógica. Sin embargo, 
en lo referente al dinero, nuestra estrategia, a menudo, se basa en 
la emoción y en la presión de ventas.

¿Qué palabra de once letras no es emocional ni cambia con el 
tiempo? Matemáticas. «Matemáticas» es la palabra de once letras a 
la que todos deberíamos prestar atención.

El sistema Deuda a creación de riqueza de MMA Pro te guiará y 
ayudará a tomar decisiones basadas en hechos, lógica y matemáti-
cas para saldar la deuda y, simultáneamente, encaminarte en la 
creación de un fondo de jubilación predecible y con ventajas fis-
cales. Piensa en ello como tu pensión privada.

¿Cómo hacerlo? Añadiendo una póliza de seguro de vida per-
manente de alto valor en efectivo (un instrumento financiero pro-
bado) a lo que ya estás haciendo con el MMA. Con el MMA de 
UFF, te concentras en usar la «tercera cuenta» —corriente, ahor-
ros, tarjetas de crédito o una línea de crédito sobre el valor líquido 
de la vivienda (HELOC, por sus siglas en inglés)— como el modo 
inteligente de utilizar el dinero más eficientemente y saldar tu 
deuda en un tercio a la mitad del tiempo. Eliminarás tu hipoteca a 
treinta años y todas tus deudas sin sacrificar tu estilo de vida.

Con el MMA Pro de UFW, ¿qué tal si esa «tercera cuenta» 
pudiese usar tu dinero incluso más eficientemente y construyese 
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una cuenta de jubilación mientras saldas tu deuda? Eso es pre-
cisamente lo que MMA Pro hará por ti al utilizar una póliza de 
seguro de vida permanente de alto valor en efectivo. Verás, una 
póliza de seguro de vida permanente de alto valor en efectivo cor-
rectamente diseñada puede utilizarse como vehículo de ahorro o 
inversión a través de ciertos tipos de pólizas, como el seguro de 
vida entera o el seguro de vida universal indexado (IUL, por sus 
siglas en inglés), y también provee un beneficio por fallecimiento a 
los beneficiarios en caso de que el asegurado fallezca. Estas pólizas 
acumulan valor en efectivo a lo largo del tiempo, el cual puede to-
marse prestado con garantía, usarse para pagar primas o cobrarse. 
Nunca se deprecia a excepción de cuando haces retiros.

Aquí puedes ver el video de The Money Max Account Pro Debt 
to Wealth System si estás leyendo en formato electrónico, o visitar la 
dirección: https://vimeo.com/815141783/2ebb45803a

Cómo funciona el seguro de vida perman-

ente de alto valor en efectivo

Opera como el banco

Digamos que tienes una cuenta de ahorro en tu banco local, 
People’s United Savings, y el banco te paga un 2 % de interés sobre 
el saldo. No suma mucho, pero te alivia saber que el dinero está 
seguro y obteniendo algún rendimiento.

Imagina que tienes $ 100 000 en tu cuenta de ahorros. Quieres 
comprar un nuevo bote para la pesca de róbalo y lubina, por lo 
que retiras $ 35 000, dejando un saldo de $ 65 000. Tus amigos del 
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banco ahora te pagarán ese gran interés del 2 % sobre el saldo de 
la cuenta. Pero ¿y si tuvieras una forma de prestarte a ti mismo y 
continuar devengando intereses como si nunca hubieses sacado 
dinero de esa cuenta? ¿Y qué tal si la típica tasa de interés de esa 
cuenta promediase entre el 6 y el 7 %? «Imposible», dirías.

Bueno, esa es la manera en cómo los adinerados y aquellos que 
entienden las estrategias de Bank on Yourself han estado acumu-
lando patrimonio por años y años. Incluso si retiras dinero de 
esa cuenta especializada para comprar algo o pagar una deuda, 
el capital continúa creciendo como si jamás hubieses hecho retiro 
alguno. Estás «cobrando doble». Estás haciendo lo que se conoce 
como apalancamiento.

Tradicionalmente, el apalancamiento financiero es una es-
trategia de inversión que consiste en usar dinero prestado con el 
fin de cosechar un rendimiento mayor que el costo del préstamo. 
Por ejemplo, los inversionistas inmobiliarios suelen estar muy 
apalancados en el sentido financiero tradicional. Pueden com-
prar muchas propiedades de inversión, generar capital inmobili-
ario y utilizarlo para comprar más inmuebles. Sabemos que este 
tipo de inversión inmobiliaria puede tener riesgos, tal como lo que 
ocurrió en la crisis hipotecaria de 2007-2008. Después de un cre-
cimiento casi irreal de esas propiedades, todo se derrumbó, con 
muchas propiedades perdiendo entre el 30 y el 40 % de su valor en 
muy poco tiempo.

Al utilizar una póliza de seguro de vida para apalancar, estás 
tomando prestado de tu propia póliza. Esto es, de ti mismo, no 
del banco. El préstamo de tu póliza de seguro está avalado por 
el beneficio por fallecimiento: si para el momento de fallecer, el 
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préstamo aún no se hubiese reembolsado, el monto del préstamo 
más los intereses acumulados se deducen del pago del beneficio 
por fallecimiento. Puedes escoger reembolsar el préstamo o no. En 
una póliza de seguro de vida permanente correctamente diseñada, 
la tasa de interés que te pagan es mayor a la tasa de interés interna 
que te cobran sobre los préstamos. Esto crea lo que se llama arbi-
traje positivo: el diferencial entre los dos. Por ejemplo, con una 
tasa de préstamo interna del 5 % y la póliza promediando el 6 %, 
el arbitraje positivo es del 1 %. Con el tiempo, esto influye mucho.

En vez del apalancamiento inmobiliario, con el riesgo de estar 
«patas arriba» en la inversión (debiendo más por la propiedad de 
lo que ella vale), UFW aboga por el uso de un apalancamiento 
financiero en tu plan de jubilación que no aumenta —y en la 
mayoría de los casos disminuye— el riesgo en tu cartera. Es una 
poderosa forma de hacer que tu dinero trabaje para ti de dos 
formas.

Permíteme explicarte. (Consulta el Apéndice 1 para una expli-
cación completa del IUL).

Existen tres valores en una póliza de seguro de vida perman-
ente correctamente diseñada:

1. Valor en efectivo o valor de rescate: En una póliza de seguro 
de vida universal indexado, el crecimiento del valor en efectivo 
está vinculado al desempeño de un índice bursátil específico, 
tal como el S&P 500, PIMCO, Blackrock u otros. En realidad, 
nunca está en los mercados. Esto es lo que se llama indexación. 
La estrategia de indexación determina cómo se acredita el valor 
en efectivo a la cuenta basado en el movimiento, hacia arriba 
o hacia abajo, del índice elegido. Si esos índices tienen un año 
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positivo, el valor en efectivo en tu cuenta aumentará. Pero en 
una póliza IUL, si los índices vinculados a esa cuenta tienen un 
rendimiento negativo, tu cuenta no disminuye. El valor en efec-
tivo, también conocido como valor de rescate, de la póliza IUL 
solo puede disminuir si retiras fondos, ya sea como préstamo o 
para usar el valor en efectivo para pagar las primas del IUL. Tu 
cuenta nunca podrá perder valor a consecuencia de un mal año 
en los mercados.
2.Valor acumulado: El valor acumulado de una póliza de se-
guro de vida se refiere a la cantidad de dinero que se acumuló o 
aumentó dentro de la póliza con el tiempo. Representa el valor 
total de la póliza, incluidas las primas pagadas por el titular de 
la póliza, cualquier interés o ganancia de inversión, así como la 
deducción de cualquier tarifa o cargo. En una póliza de seguro 
de vida permanente correctamente diseñada, el valor acumula-
do solo puede aumentar o permanecer igual. Presta suma aten-
ción a la siguiente oración, ya que es uno de los conceptos más 
importantes que debes entender: incluso retirando del valor en 
efectivo de la póliza, el valor acumulado continúa aumentando 
con los dividendos o los intereses que esta devenga.
3. Beneficio por fallecimiento: El beneficio por fallecimiento 
en una póliza de seguro IUL se refiere a la cantidad de dinero 
que se paga a los beneficiarios tras la muerte del asegurado. Es 
un propósito esencial del seguro de vida y brinda protección 
financiera a los seres queridos del asegurado en caso de fallecer.

Es fundamental entender por qué la estrategia de creación de 
riqueza de MMA Pro funciona con una póliza de seguro de vida 
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permanente como tercera cuenta. Aun si retiras del valor en efec-
tivo de tu póliza (por ejemplo, para pago de deuda), el valor acu-
mulado de tu póliza continúa creciendo. Su valor no disminuye. 
¿Recuerdas la cuenta de ahorros de la que retiraste para pagar 
el bote? Esa cuenta continuó pagando intereses, pero solo sobre 
$ 65 000, no sobre los $ 100 000 completos. Cuando tomas presta-
do de tu póliza IUL para pagar una deuda o comprar algo, el valor 
acumulado de la póliza continúa creciendo como si no hubieses 
hecho ningún retiro.

Una vez que entiendas cómo funciona esta parte vital de un 
seguro de vida correctamente diseñado, comenzarás a ver por qué 
podemos utilizar esta estrategia para saldar lo adeudado y generar 
ingresos futuros con ventajas fiscales para la jubilación. Crearás 
riqueza y al mismo tiempo saldarás tu deuda.

¿Cuál es la tasa de rendimiento promedio en 

un IUL?

Un IUL tiene garantizado un porcentaje mínimo de rentabilidad, 
con posibilidad de un rendimiento de entre el 8 y el 12  %. Esto 
puede hacer que el IUL sea más atractivo como inversión que el 
seguro de vida entera, cuya tasa de rendimiento es más baja.

The Money Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema 
Deuda a Riqueza de The Money Max Account Pro) ha estudia-
do cientos de las mejores pólizas de seguro de vida permanente 
disponibles. Las hemos probado para varios factores importantes 
que son críticos para el máximo desempeño del sistema deuda a 
riqueza de MMA Pro:
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1. Solidez de la empresa y desempeño histórico.
2. Reconocimiento indirecto: esto es, el valor acumulado de la 
póliza crece sin importar si existen préstamos.
3. Valor de rescate reducido en el primer año: lo que llamamos 
liquidez anticipada.
4. Flexibilidad para préstamos: pueden realizarse retiros en el 
primer año si fuere necesario.
5. Maximización del crecimiento tras saldar la deuda con el ob-
jeto de crear un fondo de pensión privado para la jubilación.
6. Crecimiento con impuestos diferidos y retiros con ventajas 
fiscales (en forma de préstamos).

Después de poner a prueba numerosas empresas y sus políticas, 
una destacó por encima del resto y cumplió con todos los requi-
sitos para maximizar la eliminación de deuda y generar riqueza.

En más de 173 años, esta compañía ha asegurado a todos, desde 
celebridades hasta trabajadores, incluyendo pasajeros del Titanic 
y el Hindenburg, así como también a las víctimas de la gran epi-
demia de gripe de 1918-1919. La Legislatura de Vermont certificó 
a esta empresa el 13 de noviembre de 1848. He aquí como las tres 
compañías calificadoras la evalúan:
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El Apéndice 1 contiene una descripción detallada del uso del 
IUL en esta estrategia.

Ensamblando todo

Ahora que entiendes los beneficios de utilizar un seguro de vida 
permanente como estrategia financiera, veamos cómo The Money 
Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema Deuda a Riqueza 
de The Money Max Account Pro) elimina la deuda de manera aún 
más eficientemente que simplemente tener el Money Max Account 
(MMA) de UFF.

Tal como se mencionó, el sistema MMA actuará como un GPS 
financiero para encontrar la forma más rápida y eficiente de elimi-
nar tu deuda. John Lennon una vez escribió: «La vida es aquello 
que ocurre mientras estás ocupado haciendo otros planes».

A medida que aumentas tus ingresos, tienes gastos imprevistos 
o cualquiera de los otros cambios que la vida te depara, el pro-
grama se adapta y encuentra la vía más eficiente hacia la libertad 
financiera. Al añadir The Money Max Account Pro Debt to Wealth 
System de UFW a tu plan MMA de UFF, llevas tu estrategia de 
deuda y riqueza a otro nivel. Lo mejor de todo: no hay cargo adi-
cional por actualizarte a este potente sistema.

Mientras tú y el programa se concentran en eliminar tu deuda 
de manera más eficiente, simultáneamente, estás creando un plan 
de jubilación con ventajas fiscales.

Mira este video ahora para entender lo sencillo de esta herra-
mienta: - Video de The Money Max Account Pro Debt to Wealth 
System. (Si está leyendo la versión impresa de este libro, puedes 
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buscar el video «Pago de intereses» en la página de YouTube de 
United Financial Freedom). 

MMA Pro construirá tu riqueza en segundo plano mientras 
continúas eliminando tu deuda mediante las estrategias del siste-
ma Deuda a Riqueza de MMA Pro. Es tan sencillo que dirás: «¿Por 
qué no se me ocurrió esto?».
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SECCIÓN 4 

ESTUDIOS DE CASO

Estudio de caso I: John y Rebecca Jones

Bob y Catherine Palmer son una familia típica. Se enteraron de 
The Money Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema 
Deuda a Riqueza Pro de The Money Max Account) a través de sus 
amigos, John Jones y su esposa Rebecca, quienes comenzaron a 
usarlo hace un par de años. Sintieron curiosidad cuando sus ami-
gos les contaron que, después de solo dos años de usar el sistema, 
habían saldado varios de sus préstamos y hecho algunas mellas 
importantes en otros. Estaban en vías de liberarse de sus deudas 
en cinco años más.

Los Palmer y los Jones organizan una barbacoa mensual en el 
patio trasero durante la primavera y el verano. Mientras comían fi-
letes y mazorcas de maíz, John compartió con Bob y Catherine que 
no solo estaban en vías de saldar sus deudas en 9,1 años, sino que, 
al jubilarse, ¡tendrían un fondo de pensiones privado de aproxi-
madamente $ 126 000 anuales, o alrededor de $ 10 000 mensual 
durante veinticinco años! ¡Y todo ello con ventajas fiscales! Sin 
ahorros adicionales ni escatimar en gastos; su estilo de vida se 
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mantendría. A medida que eliminaban su deuda, simultáneamente 
comenzaban a generar riqueza.

Para los Palmer, este paraíso financiero era muy probable-
mente una falsa esperanza disfrazada de realidad. Bob y Catherine 
siempre fueron algo escépticos: eran de Missouri, el estado de 
«demuéstramelo», y seguían el código «Si algo parece demasiado 
bueno para ser verdad, probablemente no lo sea». Tal vez la cer-
veza, los filetes y las embriagadoras estrellas nocturnas habían in-
clinado a John a ir de la euforia a la más absoluta exageración.

Rebecca, la conservadora y cuidadosa contraparte del entusia-
sta John, sugirió reunirse nuevamente el fin de semana siguiente 
para tomar té helado, no cerveza, y seguir la discusión.

Té helado y pastelillos

Sentada en la oficina de su casa, Catherine reflexionó durante los 
días siguientes acerca de la conversación que habían sostenido. 
Ella se ocupaba de las finanzas familiares y pagaba la hipoteca y los 
préstamos estudiantiles que tanto ella como Bob habían acumu-
lado para poder pagar su excelente universidad. Llevaba cuenta de 
cuánto dinero podían gastar en las próximas vacaciones en la playa 
sin arriesgarse. Quería asegurarse de que sus dos hijos crecieran 
con los mismos recuerdos familiares divertidos que ella cuando 
niña. Sin importar cómo ni qué tan cuidadosamente gastasen, su 
deuda parecía que nunca se saldaría. Sabía que su actual casa, por 
más fabulosa que fuera, les quedaría pequeña si tuviesen otro hijo, 
y que el ciclo de endeudamiento continuaría.

Las afirmaciones financieras de John parecían imposibles. Ella 
había tomado algunos cursos de contabilidad en la universidad y 
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las matemáticas eran matemáticas. John y Rebecca no solo saldarían 
sus deudas veinte años antes que ella y Bob, sino que John dijo que 
tendrían ingresos con ventajas fiscales, en el rango de seis cifras, 
durante treinta años. Debía haber sido la cerveza la que habló.

Los niños, la práctica de fútbol, las tareas y los quehaceres hici-
eron que la semana pasase volando, despertándose algo más que 
curiosa el sábado por la mañana. Llevó panecillos de canela fres-
cos. Estaba entusiasmada por ver este milagro de las matemáti-
cas… y por encontrar los huecos.

Son puras matemáticas

Después de los habituales cumplidos, todos se sentaron en la sala 
de los Jones frente a una gran pantalla que John había dispuesto 
para que pudiesen ver su computadora con facilidad.

Rebecca mostró su MMA en la pantalla, con el cuadro de man-
do (dashboard) mostrando sus cuentas, presupuesto, cantidad de 
años para saldar la deuda y la fecha en la que quedaría saldada.



JASON INGR AM, IAR

38

Todos sus gastos de manutención estaban en la pantalla y 
Rebecca les comentó que cuando ocurría un evento inevitable, 
como el gasto de un techo nuevo o esas vacaciones soñadas, el 
MMA (un GPS financiero) consideraba todo, ajustando los 
números, y encontraba la ruta más rápida a cero. También les dijo 
que ella era bastante buena con los números, pero esto ponía todo 
en esteroides: suprimía la preocupación por gastos inesperados y 
los mantenía encaminados. Era como tener un equipo de contado-
res públicos trabajando para ellos.

Cada cuenta y cada transferencia estaban dirigidas por el MMA. 
Todo lo que Rebecca tuvo que hacer fue iniciar sesión en su MMA 
y seguir las indicaciones. Su próximo pago en dirección a eliminar 
su deuda y pagar el capital era exactamente el 7 de mayo de 2024 
por $ 8099. No tuvo que calcular ni adivinar. Los algoritmos hici-
eron los cálculos por ella.
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El informe de ahorro personalizado

Pagarían $ 368 800 en deuda en 9,1 años y, en vez de pagar la exor-
bitante ganancia al banco (intereses), ahorrarían $ 124 419.

El gráfico mostraba una tabla de amortización de los préstamos 
(deuda) y, al final del año ocho, ya no estarían pagando toda esa 
ganancia al banco, sino que podrían empezar a ahorrar esos in-
tereses para generar riqueza. ¡Libre de deudas en 9,1 años!

Rebecca supo acerca de MMA y UFF gracias a una amiga. Al 
igual que Catherine y Bob, Rebecca también había pensado al prin-
cipio que esto no era más que una quimera, pero el uso del sistema 
durante los últimos años había borrado cualquier duda. Explicó 
que habían estado utilizando el MMA por dos años después de 
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que su agente se reunió con ellos y les compartió la última actu-
alización gratuita de la gente de UFF, el Money Max Account Pro 
(MMA Pro).
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Luego les demostró lo que ocurrió al actualizar su MMA a The 
Money Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema Deuda 
a Riqueza de The Money Max Account Pro).
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Con esta actualización gratuita al MMA Pro, los Jones estaban 
no solo en vías de saldar su deuda en 9,1 años, sino también de 
ahorrar $ 124 419 en intereses que habrían ido a parar a los ban-
cos, pero que ahora percibirían un ingreso predecible en su jubi-
lación de entorno a los $ 118 728 anuales durante treinta años. Les 
mostró un resumen general de los resultados de su sistema.

Esta tabla mostró que, después de usar el sistema de creación 
de riqueza de MMA Pro, a la edad de 65 años, el valor acumu-
lado proyectado en la póliza de vida de John y Rebecca sería de 
$ 1 250 793 (el cual continúa ganando intereses), habrían saldado 
su deuda de $ 368 000 y tendrían un ingreso proyectado de $ 9898 
mensuales ($  118  728/año) hasta los 90 años. Y si John viviese 

→

→
→
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hasta los 90 años, al fallecer (edad proyectada de 90 años), dejaría 
$ 562 135 (proyectados) a sus beneficiarios.

En una encuesta de Safehome.org de 2022 sobre los diez prin-
cipales miedos de Estados Unidos, «enfermedad grave de los seres 
queridos, facturas médicas elevadas, padecer una enfermedad ter-
minal y no tener suficiente dinero para la jubilación» encabezaron 
la lista.

Con el sistema de creación de riqueza de MMA Pro, los benefi-
cios en vida están incluidos en la póliza IUL. Los beneficios adi-
cionales de la póliza incluyen protección contra enfermedades ter-
minales, enfermedades crónicas, lesiones críticas, enfermedades 
críticas y la enfermedad de Alzheimer.

El entusiasmo de Rebecca era contagioso. No era un engaño; 
era sencillamente tener un socio (el sistema de creación de riqueza 
de MMA Pro) que los ayudase a mantenerse enrumbados, eliminar 
su deuda más eficientemente, generar riqueza simultáneamente y 
que proveyese cuidados ampliados si llegasen a necesitarlos.
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Catherine pensó: «¿Cómo funcionará esto para nosotros?». 
¿Qué tal si no solo pudiesen liberarse del yugo de la deuda, sino 
también relajarse sabiendo que tendrían altos ingresos al jubilarse? 
No necesitaban un reloj de oro. Tenían algo muchísimo mejor.

Después de una animada discusión seguida de té helado y pas-
telillos, Rebecca prometió presentar a los Palmer a su agente de la 
UFF el lunes.

Estudio de caso II: Dra. Paula Roberts

Paula Roberts es una doctora de cuarenta años, casada con Jan. Su 
deuda combinada incluye una hipoteca, préstamos para la escuela de 
Medicina, un auto y algunas pequeñas deudas en las tarjetas de crédi-
to, para un montante de $ 680 000. Paula y su pareja tienen un ingreso 
combinado de $ 20 300 y unos gastos de manutención de $ 12 000 
mensuales. Sus ingresos discrecionales rondan los $ 2300 mensuales.

→
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Sí, estaban conscientes de que debían saldar deudas con algún 
que otro pago extra, pero parecía que la vida siempre se interponía 
y sus esfuerzos eran esporádicos. Creían que conseguirían saldar 
parte de la deuda si ambos recibían bonificaciones. Sus préstamos 
estudiantiles eran particularmente desalentadores. Daba la impre-
sión de que iban a morir debido a Sallie Mae.

Y parecía que, a final de mes, siempre se quedaban cortos para 
destinar algo a la reducción de su deuda. Recientemente, había leí-
do un artículo que identificaba su problema: la Ley de Parkinson, 
los gastos siempre aumentan para igualar los ingresos. Las inten-
ciones de la pareja eran buenas, pero la vida se atravesaba.

Si tan solo tuviesen un socio para ayudarlos a mantenerse enfo-
cados. Por fortuna, lo tienen. Un análisis de su situación utilizan-
do The Money Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema 
Deuda a Riqueza de The Money Max Account Pro) muestra que 
estarán libres de deudas en 7,1 años con un ahorro total de intere-
ses de $ 203 411.





→

→

→



JASON INGR AM, IAR

48

Con las ocupadas vidas laborales de Paula y Jan, y con sus dos 
hijos, no había tiempo para «hacerlo ellos mismos», incluso siendo 
disciplinados. Encontraron el socio perfecto que estaban buscando, 
un GPS financiero: el sistema de creación de riqueza de MMA Pro.

Su Informe de ahorros personalizado, preparado por un 
agente autorizado de UFW, fue realmente asombroso. (Habla con 
el agente que te entregó este libro y te realizará un análisis gratui-
to). Anualmente, los médicos se enfrentan al desgaste con mayor y 
mayor frecuencia. Paula quería jubilarse lo antes posible. Después 
de los sacrificios de la escuela de Medicina, había muchas cosas 
que se había perdido.
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Al utilizar el sistema de creación de riqueza de MMA Pro, 
Paula notó que, a los cincuenta y nueve años, el valor acumulado 
proyectado de su póliza sería de $  3  298  787 después de saldar 
$ 680 000 en deuda. Se proyectó que su fondo de pensión sería de 
$ 197 490 anuales en ingresos con ventajas fiscales durante vein-
ticinco años, lo que dejaría a su familia un beneficio por falleci-
miento en torno a los $ 878 682, siendo su esperanza de vida de 
ochenta y cinco años. Los ingresos totales y el beneficio neto por 
fallecimiento rondarían los $ 6 210 912. Además, sus beneficios en 
vida se veían así:

Según el National Institute on Aging, el cuidado prolongado es 
un término amplio que describe diversos servicios y apoyo para 
quienes ya no pueden cuidar de sí mismos debido a discapacid-
ades relacionadas con la edad.



JASON INGR AM, IAR

50

Como médica, Paula había visto más historias de terror so-
bre cuidados prolongados de las que podía recordar. Las familias 
cambiaban drásticamente sus futuros financieros, todo porque un 
ser querido necesitaba cuidado prolongado. Esperó no tener que 
necesitar estos servicios y algún día acostarse y no despertar al día 
siguiente. Pero la realidad es diferente.

Los beneficios en vida de su póliza de seguro de vida perman-
ente que generaba riqueza eran tranquilizadores. No quería ser una 
carga para sus hijos ni para nadie más. Se sentía segura de contar 
con el dinero en caso de necesitar de estos cuidados a medida que 
envejeciera. Estaba protegida contra enfermedades crónicas, lesio-
nes críticas y la enfermedad de Alzheimer.
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Estrategias avanzadas

Ahora que has visto el poder de The Money Max Account Pro Debt 
to Wealth System (Sistema Deuda a Riqueza Pro de The Money 
Max Account) para saldar tu deuda y ahorrarte hasta cientos de 
miles en ganancias que los bancos obtienen de los préstamos que 
te otorga, ¿estás listo para una estrategia avanzada que acelerará 
eliminar tu deuda y construir un segundo «fondo de pensión 
privado» para tu jubilación?

Los días en los que la mayoría de los estadounidenses traba-
jaban para la misma empresa durante sus carreras son cosa del 
pasado. Las empresas cambian, nos preocupamos y nos largamos. 
Conforme la Oficina de Estadísticas Laborales de los Estados 
Unidos (BLS, por sus siglas en inglés), la antigüedad del asala-
riado promedio será de 4,1 años para los hombres y 3,9 para las 
mujeres. El segmento de trabajadores comprendido entre 25 y 34 
años promedió tan solo 2,8 años en un puesto antes de cambiar de 
empresa o empleo. Por su parte, los trabajadores entre los 55 y 64 
años permanecen más del triple de tiempo en un puesto, con una 
permanencia media promedio de 9,9 años.
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Según el servicio de búsqueda de empleo Indeed Career Guide, 
las principales razones por las que cambiamos de empleo son:

1. Flexibilidad
2. Reconocimiento
3. Mayor salario
4. Valoración
5. Mayores recursos
6. Desafío
7. Gestión eficaz
8. Satisfacción laboral
9. Equilibrio entre la vida laboral y la personal
10. Beneficios

En resumidas cuentas, los estadounidenses cambiamos de em-
pleo más frecuentemente de lo que solíamos cambiar.

Un estudio realizado por Plan Sponsor Council of America 
mostró que el 98  % de las empresas que ofrecen el 401(k) tam-
bién proveen la igualación del empleador a sus empleados. En los 
planes 401(k) igualados por el empleador, la contribución de los 
empleadores será hasta un monto específico. Puedes considerarlo 
como una bonificación además de tu salario.

A pesar de que la mayoría de los planes 401(k) no son ac-
cesibles, excepto para préstamos antes de los 59,5 sin una multa 
del IRS del 10 % por retiros, existe una excepción a esa regla que 
es poco utilizada, conocida como código IRS 72(t). Cuando se usa 
correctamente, esta norma permitirá que esos retiros te ayuden a 
financiar tu sistema de creación de riqueza de MMA Pro.
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¿Cómo funciona la norma 72(t)? La sección 72(t) del Código 
de Rentas Internas permite el acceso sin penalización a recursos 
en las IRA y planes de jubilación patrocinados por el empleador 
bajo ciertas condiciones, tales como muerte o discapacidad del tit-
ular de la cuenta, compra de vivienda por primera vez y los pagos 
periódicos sustancialmente iguales.

En UFW, estamos usando una estrategia para que nuestros 
clientes elegibles salden su deuda más rápidamente, construyan 
su cuenta de capital y creen otro fondo para su jubilación apr-
ovechando esta norma 72(t) del IRS.

Riesgo de mercado

Riesgo: La posibilidad de daño o pérdida financiera
En 2001-2002 y, nuevamente, en 2007-2008, la mayoría de los in-

versionistas perdieron entre el 30 y el 40  % de sus fondos 401(k). 
Cuando el mercado se desploma, la mayoría de los planes de jubi-
lación calificados, como las IRA y los 401(k), colapsan. Hasta las 
pequeñas caídas pueden estresarte inmediatamente antes y después de 
jubilarte. Los mercados siempre regresan, pero ¿y si pudieses llevarles 

la delantera? ¿Y si nunca sufrieras una pérdida de capital y solo 
experimentases ganancia? Sería como si estuvieras en un casino 
y nunca pudieras perder al girar la ruleta. Solo podrías ganar en 
cada turno o retirar tu apuesta. Las fichas en tu mano nunca dis-
minuirían. La pila solo crecería o permanecería igual. Eso haría 
que apostar fuese mucho más divertido. Esto nunca sucederá en 
Las Vegas, pero puede suceder en tus cuentas de jubilación. Sin 
pérdidas de capital, solo ganancia o cero.
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Ya hemos mencionado cómo una póliza de seguro de vida 
permanente IUL, correctamente diseñada, tiene pocas o ninguna 
desventaja. El piso, o lo peor que pueda comportarse en un año 
determinado, es cero y, durante los últimos veinticinco años, estas 
pólizas han promediado mucho mejor. De hecho, la tasa de creci-
miento anual compuesta (CAGR, por sus siglas en inglés) para este 
período ronda el 5,1 % el 95 % de las veces.

Un IUL tiene un piso del 0  %. Tu valor acumulado nunca 
perderá dinero. Las correcciones, desplomes y caídas del mercado 
no causan estrés porque tu capital permanece intacto. Las ganan-
cias de todo el año anterior también permanecen aseguradas.

Esto mismo vale con otro producto del seguro de vida: 
la anualidad fija indexada (FIA, por sus siglas en inglés). Los 
IUL tienen topes del 12 al 14 %. La mayoría de los índices han 
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promediado entre el 5 y el 10 % en los últimos veinticinco años. 
Nuevamente, lo mismo aplica con una anualidad fija indexada.

Según un artículo de LIMRA de marzo de 2023, «debido a una 
volatilidad sin precedentes del mercado a largo plazo en 2022, los 
consumidores buscaron la protección ofrecida por las anualidades 
fijas. Las ventas de anualidades fijas indexadas (FIA) también tuvi-
eron un récord trimestral y anual en 2023. En el cuarto trimestre, 
las ventas de FIA fueron de $ 22 300 millones, un incremento del 
34 % respecto al récord previo establecido en el cuarto trimestre 
de 2021. Las ventas de FIA fueron de $79 800 millones para ese 
año, un 25 % por encima de 2021 y un 9 % más alto que el récord 
establecido en 2019».

Como parte de tu sendero por la jubilación, UFW cree que la 
seguridad de lo que te costó ganar con tanto esfuerzo es vital. El 
ingreso vitalicio protegido de una anualidad fija indexada puede 
ser esencial en los períodos de alta volatilidad que estamos experi-
mentando en estos momentos, y muy probablemente continuare-
mos experimentando en los años venideros.

Conforme a un artículo en protectedincome.org, «Las anuali-
dades han protegido la jubilación de millones de estadounidenses 
a lo largo de los siglos. Benjamín Franklin vio el poder de las anu-
alidades al entregárselas a las ciudades de Filadelfia y Boston en su 
testamento. En 2007, el entonces presidente de la Reserva Federal, 
Ben Bernanke, reveló que sus activos financieros más importantes 
eran las anualidades».
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Existe una razón por la que tantas familias están haciendo de la 
anualidad fija indexada el fundamento de sus planes de jubilación. 
Entonces, ¿cómo usar las estrategias avanzadas de 72(t) para po-
tenciar tu cuenta de capital IUL, saldar deuda más rápido y con-
struir dos «fondos de pensión privados» para tu jubilación?

Adentrémonos en esta táctica, parte de nuestra estrategia Deuda 
a Riqueza de MMA Pro. Supón que estás jubilado o has cambiado 
de empleo como muchos otros estadounidenses; ese dinero ahor-
rado en el 401(k) de tu antigua empresa puede transferirse a una 
IRA sin pagar impuestos. Luego esa IRA puede trasladarse a una 
estrategia monetaria segura que parcialmente financie tu cuenta 
de creación de capital. Puedes trasladar tu plan 401(k) con riesgo 
de mercado a una táctica que utilice una anualidad fija indexada 
(un producto de seguro de vida) cuyo crecimiento estará prote-
gido de las pérdidas del mercado y generará un ingreso vitalicio 
que los sobrevivirá a ti y a tu cónyuge.

Estudio de caso III: Robert Tuscon

Robert Tuscon es un especialista en tecnología de la información 
(TI), iniciando su carrera en una pequeña empresa de desarrollo 
después de la universidad. Sus habilidades tenían gran deman-
da y obtuvo un empleo prometedor cuatro semanas después de 
graduarse. Poco después, fue reclutado por una de las empresas 
tecnológicas emergentes de Silicon Valley y, al cabo de seis años 
con ellos, un reclutador lo contactó en nombre de Tech I. Firmó 
una prima y le ofrecieron excelentes beneficios, incluido el 401(k), 
participación accionaria y un ingreso de seis cifras. El campus 
de Seattle era exactamente lo que Robert había soñado desde la 
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secundaria, cuando pasaba gran cantidad de horas trabajando y 

creando. A los treinta y un años, estaba viviendo el sueño.

Nada es gratis, y Tech I le pasó factura: largas jornadas, fines de 

semana y mucha presión para siempre llevarlo al siguiente nivel. 

Conoció a su pareja, Sanya, una programadora de Tech I. Juntos, 

tenían los ingresos para comprar un apartamento en el costoso 

mercado inmobiliario de Seattle. La vida era buena; el equilibrio 

entre la vida laboral y la personal era más desafiante.

A los treinta y seis años, Robert decidió renunciar a Tech I y 

trabajar en sus ideas para aplicaciones y un sistema único para 

hacer reservaciones a los parques nacionales utilizando algoritmos 

sofisticados. Reservar un camping con menos de un año de antel-

ación se hacía cada vez más difícil. Parecía que todos acampaban 

esos días. Con esa aplicación, uno sabría cuándo un sitio estaría 

disponible antes de anunciarse públicamente y así asegurarse de 

conseguir la reserva.

Durante sus tres empleos, con el generoso aporte de la empresa, 

Robert y su pareja, Sanya, consiguieron tener cerca de un total de 

$ 500 000 en sus diversos planes 401(k) y una concentración ex-

cesiva en acciones de Tech I. Los mercados se habían vuelto muy 

volátiles e incluso Tech I, con sus soberbias ganancias durante la 

COVID-19, mostró ciertos signos alarmantes de volatilidad.

Sanya aceptó un empleo a distancia en la Make a Dream 

Foundation y Robert proveyó soporte TI privado. Tenía mucho 

tiempo libre para desarrollar su aplicación y equilibrar el estilo de 

vida que el trabajo en Tech I no permitía. Tenían algunas deudas.
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Sus gastos eran razonables. Si tan solo pudiesen saldar el servi-
cio de la deuda. Eso les ahorraría $ 3800 mensuales. Robert sabía 
que estos préstamos eran cargados al inicio y que los prestamistas 
obtenían sus intereses (ganancia) primero a medida que gradual-
mente se pagaban los préstamos. Los bancos eran altamente rent-
ables utilizando este tipo de gestión monetaria.

Después de hacer algunas búsquedas en Google y hablar con un 
amigo de Tech I, Kyle, descubrieron por qué este siempre parecía 
relajado acerca de su futuro. Al igual que Robert, se había jubilado 
anticipadamente de Tech I y trabajaba en un proyecto personal. Le 
gustaba la fotografía y había viajado por el mundo tomando algu-
nas fotos extraordinarias de los glaciares.

→
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Después de asistir a la iglesia, Kyle y su esposa Molly les expli-
caron a Robert y Sanya cómo The Money Max Account Pro Debt 
to Wealth System (Sistema Deuda a Riqueza Pro de The Money 
Max Account) funcionaba en sus vidas. En su proyectada segunda 
jubilación, a la edad de cincuenta y cinco años, y hasta los noventa 
años, tendrían en torno a $ 107 000 anuales en un fondo de pensio-
nes privado creado por MMA Pro, además de proporcionarles un 
beneficio por fallecimiento, en caso de que la vida se interpusiera 
en sus planes, y una prestación de cuidado ampliado si sufrieran 
lesiones graves o enfermedades crónicas. Eran jóvenes y sanos, 
pero todos conocían a alguien que no había sido tan afortunado 
y había acabado en silla de ruedas o, peor aún, incapacitado para 
trabajar.

Kyle les explicó que UFF había estado eliminando la deuda 
durante diecisiete años mediante la creación de un software de 
GPS financiero (MMA) que guiaba a una familia por la ruta más 
rápida hacia deuda cero, saldando todas sus deudas, incluidos esos 
interminables préstamos estudiantiles, en aproximadamente diez 
años. En su revisión anual hace un año, el agente UFF de Kyle y 
Molly les mostró una actualización gratuita del MMA que estaban 
utilizando. The Money Max Account Pro Debt to Wealth System 
llevaba este poderoso programa de saldo de deuda a un nuevo niv-
el. A medida que pagaban su deuda, con el programa guiándolos, 
simultáneamente comenzaban a crear riqueza.

El ingrediente secreto era una póliza de seguro de vida perma-
nente de alto valor en efectivo. Las disposiciones especiales de esta 
póliza brindan acceso al valor en efectivo. Luego, para compras 
o inversiones, el valor acumulado continúa aumentando como si 
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nunca se hubiesen retirado fondos. Esta característica permite a 
MMA Pro saldar la deuda y simultáneamente generar un fondo 
de jubilación saludable. Y lo mejor de todo, sin riesgo de mercado.

Kyle y Robert gimieron al recordar el 2001 y 2002, y nuevamente 
el 2008 y 2009, cuando sus padres se estresaron por las enormes 
pérdidas de sus fondos de jubilación en los mercados de valores. 
Ninguno de ellos quería experimentar eso. El trabajo en Tech I 
había sido arduo. Al visitar a una planificadora financiera poco 
después de dejar Tech I, ella les pidió completar un sondeo de tol-
erancia al riesgo. Debían identificar si su preferencia al riesgo era 
conservadora, moderada o alta. Después de leer el cuestionario, 
Robert pensó: «¿Lo que me están preguntando es cuánto estoy 
dispuesto a perder?». Las entrevistas terminaron cuando Robert 
y Sanya respondieron: «Ninguna. Nos hemos matado trabajando 
por este dinero. Gracias, pero no».

Tenía que haber una mejor forma.
Al igual que Robert y Sanya, Kyle y Molly tenían planes 401(k) 

al retirarse de Tech I y uno pequeño de un empleador anterior. El 
sistema de creación de riqueza de MMA Pro usó esos fondos para 
acelerar la eliminación de su deuda y crear su plan de riqueza aún 
más rápidamente.

Robert y Sanya estaban más que curiosos y fascinados. Eran 
buenos en matemáticas y vivían en hojas de cálculo. Sabían que 
podían saldar su deuda más rápido haciendo pagos adicionales a 
su hipoteca, pero era complicado mantenerse en curso con «co-
sas» de la vida interrumpiendo. Este GPS financiero y sistema de 
creación de riqueza sacaba el estrés y las interminables hojas de 
cálculo de la fórmula.
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Kyle les dio la información de contacto de su agente de UFF/
UFW y prometió estar disponible si tenían más preguntas. 
Llamaron y fijaron una fecha para reunirse vía Zoom con el fin de 
analizar el sistema y ver si pudiera serles adecuado.

Su agente UFF/UFW reunió parte de su información finan-
ciera y les mostró su análisis. Fue incluso mejor de lo que habían 
anticipado.
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La agente UFF/UFW, Kelly, les había preguntado acerca de 
las antiguas cuentas 401(k) o IRA que tenían de los empleos an-
teriores. El 401(k) de Tech I de Robert estaba valorado en unos 
$ 250 000, dependiendo de lo que hiciera el mercado de valores ese 
mes. La empresa les había «dado» una gran cantidad de acciones y 
el valor había aumentado drásticamente a lo largo de los años. Lo 
había trasladado a una cuenta IRA al dejar Tech I.

Kelly les explicó cómo, a través de una poco utilizada dis-
posición del IRS, la 72(t), y siempre que se siguiesen las directrices 
establecidas por la ley, podían retirar dinero de su IRA antes de 
cumplir los 59,5 sin la penalización habitual del 10 %.

¿Qué es la norma 72(t)?

Conforme a los artículos de U.S. News & World Report, la norma 
72(t) permite a los titulares de cuentas de jubilación hacer retiros 
libres de penalizaciones antes de los 59,5 años siempre que las 
erogaciones se realicen de forma específica. «La norma 72(t) per-
mite a los titulares de cuentas de jubilación hacer retiros regulares, 
definidos como pagos periódicos esencialmente iguales, según el 
Código de Rentas Internas, en el transcurso de cinco años o has-
ta que cumplan cincuenta y nueve años y medio, el que sea más 
largo».

La mayoría de las excepciones a la multa por retiro prematuro 
requieren que el dinero sea usado para un propósito determinado, 
pero los fondos retirados mediante la regla 72(t) no requieren un 
motivo específico. Normalmente, los más jóvenes solo pueden 
acceder a los fondos de la cuenta de jubilación para necesidades 
urgentes como emergencias médicas o matrícula universitaria. 
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Si bien hay reglas específicas que deben seguirse, la norma 72(t) 
ofrece mayor libertad. Los fondos pueden utilizarse para lo que 
fuere.

Robert preguntó: «¿Por qué y cómo nos beneficiaría esto?». 
Kelly le mostró las notas de una presentación que había preparado 
cuando tomó su información financiera.

Utilizando esta disposición del IRS, Robert podría reposicionar 
su IRA en una anualidad fija indexada (FIA) y comenzar a hacer 
retiros anuales de $ 15 225 hasta cumplir los 60 años, después de 
lo cual «activaría» el beneficio de ingresos vitalicios provisto en la 
póliza. Usando una ilustración basada en los últimos veinte años de 
los mercados, el ingreso proyectado a los 60 años será de $ 40 026, y 
el índice aumenta todos los años. El pago del ingreso anticipado se 
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incrementará. Al llegar a los 65 años, el ingreso proyectado será de 
$ 60 650 y a los 75 años será de $ 14 229 anual. Sobre un monto ini-
cial de $ 250 000, los retiros acumulativos a los 60 años se proyecta 
que serán de $ 304 500 antes de que el beneficio de ingresos vitali-
cios se «active». Una vez iniciados los retiros anuales de ingresos vi-
talicios, la proyección de los retiros acumulativos será de $ 615 089 
a los 65 años, de $ 1 050 443 a los 70 años y de $ 1 566 637 a los 75 
años. ¡Todo con una inversión inicial de $ 250 000!

Luego de todos estos retiros, e incluso si el saldo de la cuenta 
fuese cero, la anualidad fija indexada continuará pagando el ingre-
so anual (con aumentos anuales según el desempeño del mercado) 
hasta que el jubilado fallezca. ¿Qué cuenta tienes que te pague un 
ingreso anual después de que el saldo sea cero?
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Kelly tenía una ilustración de la FIA y de cómo eso se vería us-
ando esta disposición.

Cortesía de Athene Insurance Company

La cuenta IRA de Robert y Sanya, actualmente sujeta a riesgos 
de mercado, se transferiría sin gravar a una anualidad fija indexa-
da, eliminando ese riesgo de mercado y permitiéndoles realizar 
retiros sistemáticos utilizando la norma 72(t) del IRS. Esta estrate-
gia incrementaría sus ingresos discrecionales, eliminaría su deuda 
más rápidamente y permitiría mayores fondos para el IUL. Un 
beneficio adicional sería mover dinero de una posición de riesgo 
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a una sin riesgo, y todas las ganancias de los fondos transferidos 
al IUL crecerían con exención fiscal y quedarían libres de impues-
tos al jubilarse o estarían disponibles para préstamos para lo que 
fuese que lo necesitasen. Habrían creado liquidez y flexibilidad, 
cosa casi inexistente en su estrategia actual.

Asimismo, explicó que solo los retiros anuales permitidos en el 
72(t), $ 15 225, estarían sujetos a impuestos como ingreso ordinar-
io. Con una tasa impositiva marginal del 20 %, su retiro después de 
impuestos sería de $ 12 180/año. Kelly indicó que eso incremen-
taría sus ingresos discrecionales y, por consiguiente, eliminaría su 
deuda más rápidamente y financiaría su cuenta de capital (IUL) 
con mayor fortaleza, brindándoles un mayor ingreso una vez que 
dejasen de trabajar, sin mencionar considerables ventajas fiscales.

Un ingreso creciente en función de un activo decreciente es 
algo único en el mundo de la planificación financiera.
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Al completar la estrategia de ingresos y eliminación de deuda, 
los ingresos proyectados de la anualidad y el IUL se vieron así:

De la cuenta de creación de riqueza, su ingreso anual proyecta-
do sería de $ 257 746 desde los 60 hasta los 93 años, todo libre de 
impuestos.

El ingreso proyectado de la anualidad fija indexada (FIA-IRA), 
a los 65 años, sería de $ 60 650 anuales, aumentando potencial-
mente cada año, y el del IUL, de $ 257 746 anuales libres de im-
puestos. El ingreso total anual proyectado solo de estas dos es-
trategias sería, a los 65 años, de $ 318 396. A los 70 años, el ingreso 
total proyectado para la anualidad y el IUL sería de $ 355 990. A 
los 80 años, sus ingresos combinados proyectados de la FIA y el 
IUL serían de, aproximadamente, $  487  829/año, de los cuales, 
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$  257  746 permanecerían libres de impuestos. Y su deuda de 
$ 435 000 quedaría saldada.

He aquí su informe de riqueza:

Robert y Saya tenían otra pregunta: «¿Cómo nos ponemos ma-
nos a la obra?».
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SECCIÓN 5 

CONCLUSIÓN 

 

«En la mente del principiante hay muchas posibilidades, en la 

mente del experto hay pocas».

EN LA INTRODUCCIÓN, planteé la siguiente pregunta: 

«¿Cuándo te gustaría saber si lo que creías que era verdad 

resultó no serlo?».

¿Qué respondiste? Adivino que pensaste «Ahora» o «Ayer».

The Money Max Account Pro Debt to Wealth System (Sistema 

Deuda a Riqueza de The Money Max Account Pro) es genuina-

mente revolucionario, pero, al mismo tiempo, la estrategia utiliza 

tácticas probadas desde hace mucho para saldar deuda al tiempo 

que genera riqueza. Son solo matemáticas, usando un software de 

eliminación de deudas, único en su género, para servirte de guía.

¿Funcionará para ti?

Si eres un aprendiz vitalicio, si estás hasta la coronilla de que 

los bancos se beneficien del dinero que tanto te ha costado ga-

nar, si tienes curiosidad, si ansías evitar caer en las mismas 
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viejas costumbres que los bancos nos han enseñado sobre cómo 

endeudarte y ahorrar, entonces esta estrategia es para ti.
¿Quién no es idóneo para esto? Si no te importa, si no quieres 

tomarte algo de tiempo para aprender cómo funciona el dinero y 
cómo tomar ventaja de esos conceptos, si simplemente estás muy 
ocupado y crees que ya lo sabes todo o que puedes hacerlo tú mis-
mo, entonces no es para ti.

Pero si eres deseoso, humilde e inteligente, un agente de UFF/
UFW realizará tu análisis.

¿Qué tienes que perder? Solo tu deuda y una jubilación con 
ventajas fiscales.

Ten la mente de un principiante; puede que te sorprendas.
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APÉNDICE 1

Comprendiendo la acreditación de intereses

El seguro de vida universal indexado (IUL) ofrece protección del 
beneficio por fallecimiento y la posibilidad de acumular valor de 
rescate en efectivo basado, en parte, en intereses acreditados a par-
tir de un índice de mercado.

Adicional al beneficio por fallecimiento, el IUL también ofrece 
la posibilidad de generar un valor de rescate en efectivo en función 
de impuestos diferidos, al que puede accederse libre de impuestos 
durante la vida mediante retiros de póliza y préstamos.

La acumulación del valor de rescate en efectivo depende de las 
tasas de acreditación de intereses pagados por la compañía de se-
guros sobre las primas que exceden los costos del seguro. Además 
de la estrategia de acreditación de interés fijo, algunos productos 
de los IUL ofrecen la opción de que los intereses sean acreditados 
en función de los cambios en los índices S&P 500®, US Pacesetter 
y Credit Suisse Balanced Trend.

Cómo funcionan las tasas de tope y de par-
ticipación de las estrategias indexadas

Las estrategias indexadas acreditan los intereses midiendo los 
cambios en los índices S&P 500®, US Pacesetter o Credit Suisse 
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Balanced Trend. Los productos de los IUL no invierten directa-
mente en los índices ni en ningún otro valor.

Cada estrategia indexada tiene una tasa de participación, la cual 
determina el porcentaje del cambio del índice a ser utilizado en el 
cálculo del interés acreditado. Esta tasa puede ser menor, mayor o 
igual al 100 %.

Algunas de las estrategias también tienen una tasa de tope. Esta 
tasa limita el monto del interés a ser acreditado por una estrategia.

Estrategias de acreditación indexada

El interés acreditado de la estrategia indexada se determina apli-
cando las tasas de tope y de participación al cambio en el índice 
seleccionado. Primero se determina el cambio en el índice. Esto se 
mide a lo largo de un año. Si el cambio es positivo, se acreditarán 
intereses a la póliza después de aplicar las tasas de tope y de par-
ticipación. Si el cambio es negativo, se acredita el 0 % a la póliza 
a menos de que se haya elegido la estrategia piso del 1 %, en cuyo 
caso se le acreditará el 1 % a la póliza.

El interés acreditado a las estrategias de acreditación de intere-
ses elegidas es en función del valor acumulado al final del año. 
Esto significa que existe el potencial de ganar intereses compues-
tos, aumentando aún más el valor en efectivo. Los gastos mensu-
ales de la póliza serán deducidos del valor acumulado previo al 
cálculo de la acreditación de intereses.

Punto a punto

Los valores inicial y final del índice se comparan exactamente al 
cabo de un año, el día 14 del mes 12. Si el valor final es menor al 
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valor inicial, el interés acreditado es el piso, el cual puede ser 0 % 
o 1 %, dependiendo de la estrategia. Este es el piso garantizado de 
las estrategias indexadas, a menudo referido como la «protección 
a la baja» ofrecida por los productos indexados.

Si el valor final del índice es mayor que el valor inicial, se cal-
cula el cambio porcentual: (valor final) / (valor inicial) - 1 = % de 
cambio.

Estrategias centradas en el tope y en la 

participación:

Si el % de cambio multiplicado por la tasa de participación > al 
tope, entonces el interés acreditado es la tasa de tope.

Si el % de cambio multiplicado por la tasa de participación < 
al tope, entonces el interés se acredita en función del cambio en el 
valor del índice y la tasa de participación. Si el cambio es negativo, 
se acreditará el suelo garantizado del 0 % o del 1 %, dependiendo 
de la estrategia indexada.

Cuál estrategia es mejor

Mucha gente asume que la estrategia con la tasa ilustrativa más alta 
tendrá el mejor rendimiento porque las tasas ilustrativas máximas 
se determinan por los resultados históricos del índice. No obstan-
te, el desempeño pasado no es un indicador del desempeño futuro.

No hay forma de saber cuál estrategia indexada funcionará me-
jor, ya sea a largo o corto plazo.

Además de las estrategias indexadas, la estrategia a plazo fijo 
es una estrategia de interés fijo que acredita una tasa de interés 
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manifiesta. No depende de ningún índice. Cualquier monto del 
valor de la póliza y los pagos de primas pueden asignarse a la cuen-
ta fija.

Las asignaciones también pueden dividirse entre algunas o to-
das las estrategias. No hay forma de predecir cuál estrategia fun-
cionará mejor, pero al repartir la asignación entre todas las estrate-
gias, se puede potencialmente capturar al menos algunos de los 
mejores rendimientos.

Al pagar una gran prima única o suma total, como en un in-
tercambio 1035, puede que sea prudente asignar una porción a la 
estrategia de plazo fijo. De esa forma, los fondos podrían trasla-
darse periódicamente de la estrategia de plazo fijo a las estrategias 
indexadas.

Otra forma de conseguir esto es utilizar la cláusula de asig-
nación sistemática, 6, que puede agregarse a cualquier póliza de 
vida universal indexada. La asignación sistemática permite a los 
clientes utilizar una suma total o un intercambio 1035 y repartir 
las asignaciones de la estrategia por un período de doce meses en 
vez de colocarlas todas al mismo tiempo.

Bonificación de intereses

La bonificación de intereses inicia en el año 6 de la póliza. La me-
jora del 0,35  % está garantizada, pero puede ser mayor y variar 
según la estrategia crediticia.

La bonificación de intereses se acredita en el aniversario de la 
póliza. La bonificación total de intereses se basa en el valor pro-
medio acumulado en cada estrategia durante el año anterior. La 
bonificación de intereses es un interés adicional calculado sobre 
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este valor medio. El interés adicional se coloca en la estrategia base 

al acreditarse. La cuenta aval de préstamo estándar no recibe la 

bonificación de intereses.

Cómo invierten las empresas para propor-

cionar intereses indexados

Las compañías de seguros no invierten directamente en los índi-

ces S&P 500®, Credit Suisse Balanced Trend o US Pacesetter para 

pagar tasas de interés indexado. Realizan transacciones en opcio-

nes para acreditar estos intereses como parte de una estrategia de 

inversión conocida como cobertura. La cobertura es una técnica 

de inversión diseñada para reducir o eliminar el riesgo financiero.

Para repartir intereses indexados, compran suficientes opcio-

nes call (opciones de compra) a un año en los índices para cubrir 

la porción del valor de la cuenta elegible a recibirlos. Si el índice 

sube, se ejercen las opciones call y se reciben los montos necesa-

rios para cubrir las obligaciones de acreditación indexada.

En las estrategias con tasas de tope, es posible compensar el 

costo de la adquisición de opciones call necesarias vendiendo, si-

multáneamente, opciones call. Las opciones call vendidas dan al 

comprador de la opción call el excedente del rendimiento del ín-

dice, es decir, aquello por encima de lo que se necesita para cubrir 

los gastos de acreditación de intereses. La empresa no se beneficia 

de la estrategia de cobertura. Solo la utiliza para proporcionar la 

acreditación de intereses vinculados a la indexación.
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Cómo se determinan las tasas de tope y de 

participación

Las tasas de tope y de participación se determinan por varios fac-
tores. El más obvio es el precio de las opciones. Generalmente, a 
medida que los precios de las opciones aumentan, las tasas de tope y 
de participación disminuyen. Varios son los factores financieros que 
hacen que los precios de las opciones aumenten. Uno de los que más 
inciden en los costos de las opciones es la volatilidad de los índices. 
Cuanto más volátil sea el índice subyacente, mayores serán los cos-
tos de las opciones. El nivel de precios del índice, la tasa de interés 
libre de riesgo y el precio de ejercicio de la opción (precio strike) 
también son factores que determinan los precios de las opciones.

Puesto que el IUL es un producto de los seguros fijos, este 
está respaldado por activos en la cuenta general. Estos activos 
devengan ingresos por inversiones. Sin embargo, el monto de es-
tos ingresos puede variar conforme cambian las tasas de interés. 
Generalmente, cuantos más ingresos por inversiones devengue la 
empresa, más opciones habrá que comprar y mayores serán las ta-
sas de tope y de participación. En épocas en que las ganancias por 
inversiones están deprimidas, cuanto menos se tenga que gastar en 
opciones para respaldar las estrategias indexadas, menores serán 
las tasas de tope y de participación.

Cómo se determinan las tasas de tope de 

renovación y de participación

Para productos con plazos de estrategia a un año, las tasas de tope 
de renovación y de participación han sido las mismas que las de 
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dinero nuevo (new money). La determinación de las tasas de reno-
vación para estrategias a un año es idéntica a la determinación de 
las tasas para dinero nuevo.

Todos los productos indexados se gestionan en función de la 
tasa de la cartera. Esto significa que se agregan todos los activos 
que respaldan el valor en efectivo y todos los ingresos por inver-
siones que esos activos devengan.

Cómo se determinan las tasas máximas 

ilustrativas

Las tasas máximas ilustrativas para cada estrategia se determinan 

aplicando una regulación de la industria. Esto implica aplicar las 

tasas de tope y de participación actuales a cada secuencia hipoté-

tica de 25 años del rendimiento del índice durante los últimos 65 

años para determinar un rendimiento promedio.

Se modelan los rendimientos como si los productos hubiesen 

estado disponibles durante los últimos 65 años y se asume que 

mensualmente se depositó dinero durante cada período «retro-

spectivo» de esos 25 años. Se calcula y ajusta el rendimiento an-

ual promedio, convirtiéndose así en la tasa máxima ilustrativa. El 

backcasting, a los fines de determinar las tasas máximas ilustra-

tivas, solo estima los resultados históricos hipotéticos de las es-

trategias y no puede utilizarse para predecir resultados futuros. A 

esto hay que agregar que algunos estados limitan la tasa máxima 

permitida para ser ilustrada en productos indexados. De ahí que 

las ilustraciones en esos estados reflejarán ese límite.



JASON INGR AM, IAR

80

Qué tan seguido pueden realizarse cambios 

en las asignaciones de estrategias

Las asignaciones pueden cambiarse en cualquier momento. Pero 

el dinero que ya fue puesto en una estrategia solo se redestinará al 

final del plazo de la estrategia conforme a cualquier cambio. 

Qué es la estrategia básica

La estrategia básica es una cuenta de acreditación de intereses fijo 

en la que se retiene cualquier prima no asignada hasta que sea 

trasladada a las estrategias indexadas de acreditación elegidas el 

14 de cada mes.

Cómo funcionan los préstamos

Los préstamos de pólizas son un derecho contractual. Una vez 

que la póliza ha estado en vigor por espacio de un año, su titular 

tiene derecho a pedir prestado a la compañía de seguros utilizando 

el valor de rescate en efectivo de la póliza como garantía de los 

préstamos (1035: el dinero está disponible en el año 1). Aparte de 

tener suficiente valor de rescate en efectivo de la póliza para usarlo 

como garantía, no existe ninguna condición que impida pedir un 

préstamo a la compañía de seguros.

Puesto que la compañía de seguros está prestando y necesita 

obtener un rendimiento de sus activos, esta cobra intereses sobre 

el monto del préstamo. Este interés puede pagarse a su vencimien-

to o «capitalizarse» añadiéndolo al monto prestado, aumentando 

de esa forma el préstamo de la póliza.
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Las tasas de interés de los préstamos participativos variables y 
estándar son variables. Las tasas de préstamos variables no pueden 
exceder un monto determinado por el rendimiento compuesto ac-
tual de Moody sobre bonos corporativos maduros. Las tasas de 
préstamo variables actuales las determina mensualmente la em-
presa. Sin embargo, para una póliza dada, la tasa del préstamo solo 
se reinicia anualmente en el aniversario de la póliza.

Las disposiciones de préstamos participativos señalan que la ga-
rantía del préstamo permanece en estrategias indexadas ganando 
intereses indexados aun si se utiliza como aval. La tasa de interés 
del préstamo se cobra normalmente, de modo que, en momentos 
en los que los intereses indexados exceden las tasas de interés de 
los préstamos de la póliza, los titulares de pólizas IUL en realidad 
ganarán más por los montos de las garantías de lo que se les cobra 
por los montos adeudados. La condición contraria, o estar «patas 
arriba», puede resultar muy perjudicial para la póliza de seguro. 
Los préstamos deben gestionarse cuidadosamente.

Un titular puede cambiar el tipo de préstamo una vez por año 
de póliza sin saldar el préstamo existente. Esto puede suponer una 
diferencia de salvaguarda de póliza si los préstamos llegasen a es-
tar patas arriba.

Hay un par de cosas para recordar acerca 

de los préstamos de póliza:

1. Las deducciones del seguro continúan incluso si hubiese un 
préstamo, por lo que debe permanecer suficiente valor de res-
cate en efectivo no sometido a préstamo, o puede que sea nece-
sario realizar pagos adicionales de primas para continuar con 
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la cobertura; de lo contrario, la póliza puede expirar, causando 
consecuencias fiscales adversas sobre los montos del préstamo 
que ya se recibieron y la pérdida de la póliza y la cobertura.
2. Los montos de los préstamos de póliza reducen el valor de 
rescate en efectivo y los beneficios por fallecimiento de la póliza.
3. Los préstamos pueden reembolsarse. Los importes destina-
dos al reembolso del préstamo deben designarse claramente 
como tales; de lo contrario, se considerarán pagos de prima.

Cómo funcionan los retiros

A diferencia de un préstamo de póliza, los retiros son una remo-
ción propiamente dicha del valor de rescate en efectivo de la póliza. 
El monto de los retiros puede ser hasta por el valor de rescate en 
efectivo de la póliza, menos tres deducciones mensuales. En estos 
momentos no se aplica ninguna tarifa sobre retiros. Sin embargo, 
podría cobrarse hasta $ 25 anuales.

La porción del valor de rescate en efectivo consistente en las 
primas pagadas en la póliza se conoce como base. Cualquier 
monto superior a ese se considera ganancia. Los retiros acumu-
lativos hasta el monto base no están sujetos a impuestos, siempre 
y cuando las primas se hayan pagado con dinero después de im-
puestos. Los montos de retiro por encima de la base son gravados 
como ingresos. Una vez que se retira la base de una póliza, suele 
ser aconsejable cambiar a préstamos para acceder a cualquier valor 
de rescate en efectivo adicional. Esto evita cualquier consecuencia 
fiscal inmediata, pero es importante mantener la política vigente; 
de lo contrario, los préstamos pasan a ser imponibles en cuanto la 
póliza expire.
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