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Resumen

Se elaboro una encuesta para analizar la viabilidad de comercializacion de seguros en el
segmento de lineas personales que atiendan mercados cautivos dentro de la universidad la Gran
Colombia para generar proteccion. Para llevar a cabo la construccion de la encuesta se tomo en
cuenta el método estadistico conocido como aleatorio simple; La poblacion total en el momento
del estudio fue de 10.500 estudiantes matriculados segun datos tomados de la oficina de
planeacion de la universidad, al ejecutar el calculo de muestras se tomo un indice de
confiabilidad del 95% y un margen de error del 5%, dando como resultado un tamario de 372
personas a encuestar. Por sugerencia del docente se desarrollaron 61 preguntas de caracter
cualitativo en el cual se tomaron variables economicas, financieras y de percepcion de riesgo.
Esta encuesta fue realizada dentro de las instalaciones de la universidad ubicada en la carrera 6
N?* 12B — 40 en Bogota por medio del uno a uno y de correos electronicos, la tabulacion se
genero por la herramienta Google forms.

Dentro de los hallazgos se evidencio que es viable la comercializacion de seguros dirigidos a la
comunidad Gran Colombiana ya que las personas estan dispuestas a transferir los riesgos,

cuentan con los recursos econdémicos para adquirir seguros y estan conscientes de la necesidad

real de proteccion, esto se detallara en los resultados a profundidad.

Palabras clave: Encuesta, Riesgo, Seguro, toma de decision, viabilidad.
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Abstract

A survey was prepared to analyze the viability of insurance commercialization in the
personal lines segment to serve captive markets within the Gran Colombia University that
generate protection. In the send of build the survey, the statistical method known as simple
randomization was taken into account; The total simple of the study was 10,500 persons enrolled
according to data taken from the planning office of the university, the calculation of samples was
taken a 95% reliability index and a margin of error of 5%, giving as a result a size of 372 people
to survey. At the suggestion of the teacher. 61 qualitative questions were developed in which
economic, financial and risk perception variables were taken.

This survey was carried out within the facilities of the university located in 6 No. 12B -
40.street in Bogota through one-to-one and emails, the tabulation was generated by the Google
forms tool.

Among the findings it was evident that the commercialization of insurance going to the
Gran Colombiana community is viable since people are willing to transfer the risks, have the

financial resources to acquire insurance and are aware of the real need for protection, this is will

detail the results in depth.

Keywords: Survey. Risk. Insurance, decision making, viability.
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Introduccion

El provecto inicia con la idea de comercializar seguros de lineas personales dentro de la
universidad la gran Colombia, ya que de acuerdo a mi experiencia en el sector asegurador, se
puede desarrollar un modelo de negocio a nivel institucional tal como Uniandinos, este genera
ingresos en seguros a la universidad de los Andes en un promedio de mil millones de pesos al
afio como unidad productiva. Mi sentido de pertenencia para con la universidad me impulso a
tomar la determinacion de ejecutar este modelo y generar ingresos sostenibles a la Universidad la
Gran Colombia. Durante el proceso investigativo se encontro que la universidad ya cuenta con
un corredor de seguros llamado Arthur J Gahlager, este acuerdo esta en cabeza del director
financiero Dr Santiago Echeverri. Actualmente la universidad contrata los seguros de pyme de
las sedes de Bogota y Armenia, la poliza de vida grupo de los empleados, la ARL de profesores y
empleados de las dos sedes, asi como la poliza de accidentes personales implicita en la matricula
estudiantil.

Con el Dr. Echeverri estuvimos hablando sobre la posibilidad de realizar el modelo
financiero para vender seguros a nivel masivo a estudiantes, profesores, docentes, proveedores y
sus familias utilizando como canal la plataforma de la universidad la gran Colombia v convertir
la universidad en una unidad de negocio rentable y ntribuir al desarrollo economico de la
institucién.

Luego de tener la idea en mente, se consulto con el docente de epistemologia para
estructurar el modelo de negocio, segun las indicaciones del profesor se debia realizar con
antelacion un analisis de mercado sustentado en un marco teérico que estudiara las variables de

riesgo y llevaran a la toma de decision racional de las personas. De tal forma se opto por tomar la
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encuesta para medir el nivel de aceptacion de los seguros dentro de las instalaciones de la

13

universidad en la sede centro.

Para la construccion de las encuestas se utilizo el método aleatorio simple, con un indice
de confianza del 95% v la estructura teodrica de estudios enfocados en el riesgo v la
mercadotecnia recomendados por el docente, estos con el fin de tomar decisiones positivas para
la comercializacion de seguros. Estas encuestas fueron revisadas y aprobadas por el docente y
subidas al formato google forms, siendo este el medios utilizado para recolectar y tabular la
informacion. Posteriormente se procedio a relizar un trabajo de campo en la sede centro de la
universidad entre los meses de junio y julio de forma presencial y por correo electronico de
docentes, administrativos, estudiantes y exalumnos.

Las encuestas arrojaron datos suficientes en lo que respecta a la percepcion de riesgo de
la comunidad, asi como el comportamiento de las personas sobre la eleccion de aseguramiento.
Gracias a este estudio de mercado se pudo evidenciar la viabilidad de comercializar seguros y

colocar en marcha ¢l proyecto, este proyecto de investigacion se limita a un analisis previo a la

comercializacion por temas de tiempo.
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1.1 Objetivo General.
Realizar un analisis de mercado por medio de la encuesta que permita tomar decisiones

en la comercializacion de seguros en la universidad la gran Colombia para el afio 2019.

1.2 Objetivos Especificos.

1. Describir los modelos tedricos de aversion al riesgo, teoria prospectiva, toma de
decisiones Neuromarketing y Neuroeconomia descritos por autores especializados en la materia.

2. Elaborar las variables de encuesta en lo que respecta a perfiles economicos de las
personas, proteccion, manejo del riesgo, educacion financiera y seguros.

3. Realizar la ficha técnica y el modelo de encuesta para recolectar los datos de la
investigacion.

3. Tabular los datos obtenidos en la encuesta para la interpretacion de los datos.

4. Analizar la informacién recolectada para concluir la viabilidad de la comercializacion

de seguros en la Universidad la Gran Colombia.
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2. Marco tedrico
2.1 Teorias de aversion al riesgo.

Como inicio de la investigacion para este marco tedrico de aversion al riesgo se toma
como base los autores Amos Tversky y Daniel Kahneman de los cuales se citaran obras tales
como la “Prospect Theory™, la aversion al riesgo en el proceso de la toma de decisiones y el libro
de Kahneman “pensar rapido pensar despacio™ para sustentar el analisis de mercado que se
¢jecutara en la universidad la Gran Colombia para el afio 2019.

Asi mismo se citaran las teorias de la incertidumbre en cual se describe el
comportamiento de las personas en lo que respecta a la adversidad de pérdida o ganancia segiun
las situaciones de la vida comun para tomar una decision racional, los textos consultados toman
especial interés por el tema de las probabilidades y la orientacion hacia la eleccion riesgosa.

Seguin la teoria de eleccion de riesgos elaborada por el autor Bernouilli, se dio
como conclusioén del estudio que los individuos tienden a preferir una ganancia

. — . . a
segura “cl rechazo al riesgo™ vy la preferencia por el riesgo sin perder. Bernouilli
sugirio que las personas no tienen en cuenta las perspectivas de recibir el dinero.
sino la esperanza del valor subjetivo de la ganancia (Bernoulli, 1954, p.22). Hecho
que en el desarrollo de la investigacion podremos constatar el panorama alentador
de recibir ganancias y resultados esperados contrasta con los resultados de
aseguramiento de las personas.

Segun el modelo clasico de eleccion racional (Tversky & Kahneman, 1981) aplicado en
la economia hasta los afios 70, sostenia que las personas eligen una alternativa para evaluarla

segun la probabilidad de cada resultado posible, ya que las personas todo el tiempo racionalizan

sus decisiones en términos de costo beneficio, de forma similar, las personas elegiran aquella




ANALISIS DE MERCADO COMERCIALIZACION DE SEGUROS EN LA UGC.
16

decision en la cual se de una probabilidad favorable de éxito y utilidad para sus bolsillos. Segun
la investigacion, este calculo de probabilidad y utilidad es un juicio dificil de lograr, pero la
teoria de la eleccion racional supone que las personas lo hacen bien segun su experiencia en la
vida y con ciertas situaciones, ya que las personas son sensatas con cierto tipo de decisiones en la
compra de sevicios.

En sus hallazgos Daniel Kahneman y Amos Tversky explican que a menudo los seres
humanos somos irracionales, esto es algo determinante en ¢l estudio del comportamiento de las
personas en el consumo de seguros, por lo cual aunque las personas tratan de ser logicas y
coherentes en su proceder, se dan respuestas diferentes a una misma problematica, cuando la
informacion esta planteada en términos ligeramente distintos (Tversky & Kahneman, 1981). Esto
puede ser una amenaza para la eleccion de productos en seguros si no se suministra una
informacion clara al consumidor final, por lo tanto es importante tener diferentes respuestas
asertivas y reales sobre varios juicios de valor del producto en seguros a ofertar.

Uno de los aspectos para tomar en cuenta de Kahneman y Tversky es el concepto que las
personas son aversas a los riesgos en la toma de decision. Sin que esta existiere, se confirma que
las compaiiias de seguros no existirian, ellas cubren todos los eventos subitos e imprevistos
presentes en la realidad. (Kahneman, Slovic & Tversky. 1982) Sin embargo. ;por qué
querriamos las personas pagar primas de seguros que, son matematicamente mas costosas de lo
que corresponderia? La respuesta a esta pregunta es que dentro de los actuarios elaborados por
las compaiiias de seguros se comprueba que las tasas de seguro suscritas técnicamente son
clevadas para justificar un impacto siniestral, ya que parte de las primas pagas de reaseguro se
les transfiere a los clientes v quedandose las aseguradoras con mayor porcentaje de las utilidades,

lo cual es inequitativo para los clientes finales.
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Tal como detalla en su libro de las decisiones y psicologia (Tversky & Kahneman,
1981), las variables cognitivas que comprenden la dinamica de procesar la informacion
disponible para el publico tienen en cuenta las experiencias de la persona y los errores
inmutables del pensamiento, estos afectan la evaluacion del riesgo y especialmente la
probabilidad de ocurrencia. Se toma en cuenta que las personas continuamente actuan de forma

racional y su pensamiento es recto, pero las emociones como el miedo, el afecto o el odio nos
muestran que los patrones impulsivos conducen a una conducta irracional, La teoria econéomica
tradicional en general asume que los individuos toman decisiones basados en sus preferencias y
en la informacion disponible, por lo cual mbia poco con el tiempo o en distintos contextos
(Tversky & Kahneman, 1979)

Los individuos por lo general se fian de sus intuiciones y chispazos de lucidez,
posiblemente por su esfuerzo cognoscitivo irascible y prefieren evitar el riesgo. Asi mismo las
personas siguen de forma confiada las intuiciones que n particularmente impulsivas,
impacientes y descososas de recibir una retribucion inmediata. En la sustentacion de la teoria
(Kahneman, 2011, p. 693) ta preferencia por el sistema no corresponde a un menor nivel de
inteligencia, sino a una falta de motivacion para resolver los retos cognitivos.

Lo anteriormente mencionado queda descrito en profundidad en uno de los experimentos
de kahneman:

Se evidencio que el 63% de las personas que resolvieron los tipos de respuestas
intuitivas sugirieron que preferian recibir 3.500 dolares durante el mes en curso
que 3.800 el mes siguiente, lo que puede comprenderse también como una

incapacidad de postergar la utilidad, o una valoracion superior del presente en lo

que respecta al futuro. De hecho en la vida real es muy normal ver estas conductas
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de tomar situaciones sobre lo seguro y no arriesgar en un futuro por la volatilidad
y cambios frecuentes de los mercados. En el momento que se desee asumir riesgos
y transferirlos a las compaiiias de seguros para prevenir eventos imprevistos, s
probable que personas con una mayor tendencia al pensamiento intuitivo y
automatico abandonen el reto de analizar un mecanismo de prevencion o de
transferencia del riesgo por razones cognitivas (Kahneman, 2011, p. 698).

Con relacion al nivel de exposicion de las personas al riesgo y de la pericia individual
para enfrentarlo dependen de su propia habilidad, vulnerabilidad, y precauciones tomadas en la
decision para efectos de la materializacion del riesgo en el corto plazo, de hecho estas medidas
no siempre son las mas efectivas debido al descuido. Dentro de los sesgos cognitivos mas
comunes sobre riesgo se cita:

Las autoevaluaciones positivas son poco realistas ademas de ser sensibles a los
cambios en el comportamiento, estas evaluaciones son ocasionadas por la
tendencia la busqueda de aprobacion y a verse mejor que los demas asi como el
reflejo de lo que los demas piensan de cada persona; la creencia de controlar
eventos que solo estan dentro de la propia mente de los individuos, que también
pueden llamarse pensamientos irracionales y fantasiosos se perciben por la
ocurrencia de eventos adversos que son menos probables de suceder, que es lo que
se presentan en ¢l plano real; en ultima instancia se presenta la ilusion de

invulnerabilidad, que es la tendencia a creer que las consecuencias perjudiciales

de eventos negativos no ocurriran (Kouabenan,, 2009, p. 767)
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De acuerdo a la psicologia de la eleccion segun (Kahneman, 2011, p. 716). los principios
psicologicos que manejan la percepcion de los problemas segun las decisiones, se toman como
referencia la evaluacion de probabilidades y la interpretacion de los resultados arrojados por los
resultados, estos producen cambios predecibles de preferencia cuando el mismo problema se
enmarca de diferentes formas al tomar una decision. En su estudio de probabilidad (Kahneman,
2011, p. 725) demuestra que en las elecciones con respecto a los resultados monetario hipotéticos
y reales en términos relativos a la pérdida de vidas humanas. Las preferencias se comparan con
los efectos de las perspectivas sobre la apariencia perceptiva. El autor corrobora que las personas
somos tendientes a la evasion de los riesgos cuando trata de salvar vidas, pero eclige arriesgarse
en el caso de evitar la muerte propia y de los demas, es un aspecto que hace apologia a la
supervivencia. Aspecto importante para el sistema de aseguramiento en los ramos de vida
individual y la estrategia comercial con este ramo de personas.

Como sugicre (Kahneman, 2011) para describir los conceptos de utilidad y valor el autor
utiliza estos dos sentidos distintos:

(a) E1 Valor de experiencia, el grado de placer o de dolor, la satisfaccion o la angustia de
la experiencia real de un resultado (p. 463), estos son los sentimientos adversos y que generan
mas tension y ansiedad en los individuos.

(b) El Valor de decision, la contribucion de un resultado anticipado al atractivo de la
aversion hacia una opcion en una eleccion. (p. 463) es atractivo el poder contar con informacion
suficiente cuando tomo una decision racional que me ayude a disminuir los sesgos informativos.

Ahora bien para comenzar a soportar nuestra investigacion en términos de la teoria
prospectiva es indispensable revisar el enfoque de las personas cuando tienden a pensargl

terminos de ganancias, pérdidas y resultados imparciales. En la propuesta de analisis psicofisico
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de ganancias y pérdidas (Tversky & Kahneman, 1979) toma en cuenta que el valor subjetivo de

una pérdida es en relacion de 200 a 100, esta tiende a ser un mayor valor subjetivo de una

pérdida en relacion de 1200 y 1100, con base en este argumento ¢l autor toma en cuenta ambos

casos juntos, el resultado es una curva en forma de S (con mayor pendiente para pérdidas que

para ganancia) graficamente se puede expresar asi:

PERDIDAS

VALOR

_/

GANANCIAS

mlstraci()n 1: Funcion Hipotética del Valor Subjetivo donde se representa la pendiente de pérdidas v ganancias Tomado
de Tverskv, A.. v Kahneman, D. (1979). Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk. Econometrica. (p. 287)

Dando alcance a la ilustracion anterior (Tversky & Kahneman, 1979) enuncian:

La propiedad de generar mayor pendiente en la curva para pérdidas que para

ganancias es a lo que se le llama el rechazo al riesgo v hace que una pérdida de

X$ produzca mas rechazo que atraccion en una ganancia de los mismos X$. segun

este argumento encontramos que ¢l rechazo al riesgo cobra gran relevancia en la

investigacion, cuando los valores son concavos se supone el rechazo el riesgo con

respecto a las ganancias, asimismo la convexidad de la grafica supone que las

personas estaran en busqueda del riesgo.
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Segiin la teoria prospectiva los autores (Tversky & Kahneman, 1979) toman como
referencia:

En el marco de las decisiones y la Psicologia de cleccion, los resultados se
expresan como desviaciones positivas o negativas en términos de ganancias o
pérdidas tomando como referencia neutral un resultado de valor cero. Aunque los
valores subjetivos difieren entre individuos y atributos, el modelo propone que la
funcion de valor sea en forma de S, concava por encima del punto de referencia y
convexo debajo del punto referenciado, aca la funcion de valor esta en que la
respuesta sobre las pérdidas es mas extremo que la respuesta a las ganancias
expresado en la grafica. Esto se da por el descontento asociado con perder una

suma de dinero, relacionado entre un sentimiento mayor de tristeza que el placer

asociado con ganar la misma cantidad de dinero.
2.2 Teorias de Neuroeconomia y Neuromarketing.

En este capitulo del marco teorico se detalla el analisis de las personas y sus
comportamientos, este enfoque investigativo se sustenta desde el estudio de la Neuroeconomia.

La neuroeconomia surge a finales de los afios noventa v se aplica en ciencias sociales en relacion
con el aspecto conductual de las neurociencias como respuesta a la tension existente entre la
escuela neoclasica de la preferencia revelada y la escuela de la economia conductual citado por
Glimcher, Camerer, Colin, Fehr & Poldack. (2009). Esta rama del conocimiento pretende
desarrollar modelos mentales capaces de predecir un comportamiento econémico segun las
tendencias y gustos de consumo.

Se puede afirmar que la Neuroeconomia es la combinacion de la neurociencia, la

economia y la psicologia que estudian el proceso de eleccion de los individuos, son varias
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disciplinas que se mezclan para hacer una teoria mas robusta en lo que respecta al estudio de las
preferencias humanas de consumo complementado con el analisis cerebral, asi cuando los
individuos evalian decisiones, categorizan los riesgos y las recompensas propenden a tomar
decisiones mas racionales (Brocas & Carrillo, 2009).

Para contrastar el proceso de conocimiento de la Neuroeconomia se busca explicar:

Que segiin el analisis economico de las variables emocionales para tomar una
decision junto con los aspectos racionales definen una decision final asertiva.
Segun las investigaciones de la neurobiologia se¢ demuestra que dentro de la
corteza del cerebro no se puede codificar toda la informacion contenida en una
sefial o un impulso informativo. Las opiniones del cerebro se activan cuando se
obtiene suficiente informacion para apoyar una eleccion, de tal manera el cerebro
usa una amplia gama de mecanismos biologicos para filtrar la informacion
aplicando restricciones (Brocas & Carrillo, 2009).

Asi tal como lo menciono (Braidot, 2011) el Neuromarketing es el nuevo sistema de
investigacion que hoy en dia esta adquiriendo notoriedad dentro de un mercado que
continuamente incorpora nuevas formulas, técnicas y enfoques, el cual para adquirir una posicion
de altitud en la mente, cuenta con nuevas tendencias que evaluan el pensamiento y las actitudes
de consumo de las personas. Se ve con mayor frecuencia que algunas decisiones pueden pasar de
ser irracionales a racionales en algin momento donde su emocion se vea afectada todo el tiempo.

Dando alcance a las técnicas para ¢l desarrollo de la investigacion del Neuromarketing se
suscitara el biofeedback:

Para el estudio del biofeedback se tomara como ejemplo la observacion en el

monitor de una pantalla o un ordenador que muestra la ausencia o presencia de
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emociones en un evento determinado determinando la intensidad el anhelo v la
ansiedad por ciertos pronosticos en el proceso de visualizar una propaganda y
evidenciar un producto. El biofeedback se utiliza en la bioevaluacion de
productos, marcas y comerciales. Esta técnica revolucionaria de mercadeo acude a
una nueva generacion de patrones de gustos que proporcionan un mayor nivel de
confiabilidad. segun el autor esta herramienta dc reacciones y opiniones de los
individuos, estudiando las respuestas fisiologicas que exceden el control
voluntario de los participantes (Braidot, 2011, p.19)

Para este proyecto es importante dar a conocer los determinantes del Neuromarketing,

este responde con un mayor grado de veracidad a muchas de las preguntas que se van a tabular
en el planteamiento de la estrategia de mercadeo y la encuesta como por ejemplo:

* Qué estimulos debe contener una estrategia comercial para lograr un mayor grado de
impacto dentro de la UGC.

= Cual debe ser el nivel de repeticion en cada medio que se utilice para la
comercializacion de servicios en la UGC para que las campafias que se desarrollen sean
efectivas.

= Cuales son los estimulos sensoriales que debe contener un servicio o intangible para
lograr la satisfaccion de la comunidad.

» Cual es la mejor estrategia de mercadeo con respecto al precio del seguro.

« Qué tipo de entrenamiento debe tener la fuerza de ventas en la UGC.
En el proceso de ir aplicando estas metodologias investigativas, junto con los
conocimientos en neuropsicologia, las neurociencias y la antropologia sensorial (Braidot, 2000,

p. 26) se facilita la comprension de las verdaderas necesidades de los clientes y permite
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identificar los errores mas frecuentes que se producen en un estudio de mercadeo y

profundizacion de clientes al interior de la universidad.
2.3 Estudio De La Demanda De Seguros.

Para el inicio de este titulo en el marco teorico, se tomara en cuenta la inclusion y
planeacion financiera, esta se tomara en cuatro dimensiones claves: el acceso, el uso, la calidad y
el bienestar. La dimension de acceso financiero mide la tenencia de esquemas de proteccion o
aseguramiento de los hogares, con base en las motivaciones v la forma como acceden a esos
esquemas, a través de las etapas de asesoramiento, contratacion y pagos de la prima.

La dimension de uso incorpora la utilizacion de los esquemas de aseguramiento en las
ctapas de renovacion, de asistencias, servicios adicionales, y de reclamacion. La dimension de
calidad se refiere a la relevancia de los seguros dentro de las necesidades de los consumidores y
su oferta de valor. Abarca la experiencia de los consumidores en las distintas etapas del ciclo de
vida de los esquemas de aseguramiento. Los seguros pueden ofrecer valor a los clientes solo si
son apropiados, accesibles, asequibles, simples y con capacidad de adaptacion rapida a cambios.

La dimension de bienestar mide la forma como los seguros mejoran el manejo del riesgo
por parte de las personas y reducen su vulnerabilidad, y el bienestar que generan los servicios
asociados con los seguros. Para desarrollar este capitulo es importante determinar el estado de la
inclusion financiera en seguros desde la demanda, profundizar en la comprension de sus
dimensiones (acceso, uso, calidad y bienestar) y fortalecer la informacion del consumidor actual
y potencial.

Si bien los hogares colombianos tienen acceso a diversas formas de aseguramiento, la

demanda de los hogares por seguros formales voluntarios es baja. Segun (FASECOLDA &

SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p.11) Aproximadamente el 30% de los hogares
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estan vinculados con las llamadas formas voluntarias de acceso a seguros. Por lo tanto, las
posibilidades de crecimiento de la industria aseguradora son grandes. Esta conoce bien a sus
clientes, pero del otro 70% poco se conoce. Este estudio arroja luces sobre ese sector de la
poblacion hoy no cubierto por los seguros voluntarios.

El grado de desconocimiento de los hogares sobre diversos aspectos de los seguros es
alto. Tal vez por esto los hogares prefieren los canales presenciales para la compra de seguros.
La industria aseguradora y ¢l regulador tienen un lenguaje confuso para los ciudadanos. Esto
genera desconfianza en la ciudadania, es punto de partida de los problemas de reputacion de la
industria y es una barrera para mejorar el acceso a los seguros.

Segun la estadistica elaborada por (FASECOLDA & SUPERINTENDENCIA
FINANCIERA 2018)

E190.3% de los hogares colombianos tiene algun tipo de esquema de proteccion o
aseguramiento frente a riesgos. ste porcentaje es ligeramente mayor en las
ciudades (90,7%). cae en los municipios intermedios (87.9%) y rurales (88%). y
sube en los municipios rurales dispersos (95.6%). Por regiones, los niveles de
proteccion o aseguramiento son altos en la region Pacifica (96.4%), Oriental
(95.1%). Valle del Cauca (94.5%) y Antioquia (91.8%). v bajos en la region
Atlantica (83,3) vy Bogota (88,3%). La presencia de esquemas de proteccion o
aseguramiento menta con el nivel socioeconomico (NSE): en el bajo es del
88.8%. En el medio es del 92.5%. En el alto es del 94,6% (p.17)

Asi mismo citando ¢l namero de hogares que no han tenido esquemas de proteccion

(FASECOLDA & SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018)
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Solo un millon de hogares (el 8.9% del total) nunca ha tenido un seguro. La
desercion no parece alta. El porcentaje de hogares que responden tener o haber
tenido estos esquemas es del 91.1%. El porcentaje de hogares que responde
tenerlos es del 90,3%. Por lo tanto, el porcentaje de hogares que tuvieron, pero ya
no tienen es solo del 0.8%. Si el hogar no presenta una adaptacion de proteccion o
aseguramiento en seguros, solo el 7.7% de ellos manifiesta interés en adquirir uno.
Se puede constatar que entre los gares que nunca han tenido un esquema de proteccion
de cualquier tipo, la principal razon por la cual manifiestan no tener interés de adquirir un seguro
son los costos. El 41,2% de los hogares aduce esta razon. Ahora bien existen tras razones
importantes que se argumentan para no tener interés en la compra de seguros ya que en algunos
casos o se confia en las compaiiias aseguradoras 13.6% de los hogares, y que los hogares no
tienen nada para asegurar scgun lo refleja el 11,3% de los hogares. (FASECOLDA &
SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p.29)
Segiin los accesos de informacion propuestos por (FASECOLDA &
SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p. 46) se toma en cuenta que:
Con base en el seguro que mas conocen, las personas en sus hogares prefieren
informarse y tomar los seguros a través del cara a cara. El principal canal
(cualquier medio presencial en donde sientan que tienen contacto con la
aseguradora) para informarse sobre los seguros es la oficina de la aseguradora
(36%). Luego le siguen los amigos y familiares (29,4%), las llamadas desde o
hacia aseguradoras o intermediarios (21.3%), los bancos (19,7%). las empresas de

servicios publicos (11,8%), los medios masivos de comunicacion (radio o

television) (10.8%) y los medios electronicos de comunicacion (10.4%).
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Segun los medios de pago expuestos por (FASECOLDA & SUPERINTENDENCIA

FINANCIERA 2018, p. 48)
Medios de pago para pagar la prima: El medio de pago mas usado para pagar la
prima es el efectivo (55.9%). El débito automatico y la transferencia bancaria se
usan en menor proporcion (11.4% y 7.7%. respectivamente). Otros medios de
pago son solo marginalmente usados. Por tipo de seguros, el pago de las primas en
los seguros de automoviles con efectivo aumenta al 67,5%. La Periodicidad de
pago de la prima: La periodicidad de pago de la prima es tipicamente mensual
(55.2%) y. en una menor proporcion, anual (20,4%) . Estas periodicidades varian
por tipo de seguro. En el seguro de vida, la periodicidad mensual aumenta a
64.3%. En cambio, en el seguro de automoviles la periodicidad mensual
disminuye al 33.6%, mientras que la anual aumenta al 46.6%. En otras palabras,
en los seguros de vida prima la periodicidad mensual, mientras que en los seguros
de automoviles prima la periodicidad anual. La periodicidad de pago de la prima
observada practicamente coincide con la periodicidad preferida manifestada por
los hogares.

Segun los tiempos de tenencia elaborado por (FASECOLDA & SUPERINTENDENCIA

FINANCIERA 2018, p. 53)
El tiempo de tenencia cambia con el tipo de seguro. Los seguros mas permanentes
aquellos que los hogares reportan tener hace mas de cinco afios son el seguro de
incendio y terremoto para el hogar (52.1%). el agropecuario, el seguro de incendio
y terremoto para el negocio (41,8%), el de accidentes personales (38.8%), el

seguro de vida (37.8%). el seguro de desempleo (34.4%) el seguro de
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responsabilidad civil extracontractual (28,1%). el seguro de automoviles (25,2%)
y el seguro educativo (17%). Segin las asistencias y servicios adicionales El
25.9% de los hogares con seguros objeto de estudio reportan que su seguro cuenta
con servicios o asistencias adicionales a la cobertura principal. Los servicios
adicionales o asistencias del seguro generalmente no son utilizados. l 86.8% de
los hogares que reconocen que cuentan con servicios adicionales no los utilizan.
Los servicios adicionales mas utilizados son la gria (21.1%), ¢l conductor elegido
(14.8%). los servicios médicos (14,5%) y las reparaciones domésticas (10,9%).
Segun las razones de no renovar un seguro expuesto por (FASECOLDA &

SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p. 54)
La principal razon para no renovar el seguro es el costo. E1 31,2% de los hogares
que no renovaron adujeron esa razon. Otras razones son que ya no se necesita el
seguro (16,9%) v que se tuvo una mala experiencia con ¢l (12,9%). Un porcentaje
considerable de hogares (18%) no da razon de por qué no renovo el seguro. La
tasa de desercion de los seguros es relativamente baja. El 11,4% de los hogares
tuvo un seguro en ¢l pasado y hoy en dia ya no lo tiene. De éstos el 7,1% estan
dispuestos a volverlo a comprar

Teniendo en cuenta la reclamacion de los hogares se enuncia en (FASECOLDA &

SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p. 56)
Para el tema de reclamacion del total de hogares, el 31% declar6 haber enfrentado
algun siniestro en los ultimos tres afios. Los que mas se presentaron, como
proporcion del total de hogares, fueron la muerte (13.6%). la pérdida del empleo

(11,9%.) y la enfermedad o accidente de algun miembro del hogar o familiar
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cercano (7,1%). y el robo en la calle o vivienda (3,6%). El siniestro que mas
afecto economicamente es la rdida de empleo (29.2%). la muerte de algan
miembro del hogar (24%) v la enfermedad o accidente de algun miembro del
hogar (12.4%). Para ¢l 23,9% el siniestro ocurrido no afectd su economia. De los
hogares que sufrieron un siniestro, el porcentaje de hogares que tenian un seguro
¢s muy bajo: solo del 7,8%. El porcentaje de ascguramiento varia por el tipo de
siniestro. De los hogares que sufrieron la muerte de algun familiar cercano, ¢l
24,2% de ellos tenia un seguro o plan exequial para hacer frente a clla. En los
casos de enfermedad o accidente ¥ pérdida de empleo de algan familiar cercano,
el porcentaje de hogares con un seguro para hacer frente a estos baja al 7.2% y al
2.1%., respectivamente. Las practicas de prevencion de siniestros no son
particularmente satisfactorias. Las practicas en las que los hogares manifiestan
que muestran mas cuidado son la prudencia y el respeto a las sefiales de transito
cuando se maneja (74,2%) y unos habitos alimenticios saludables y ejercicio
regular (67.3%). Estos porcentajes son altos, pero los buenos habitos no son
universales.
Segun el estudio elaborado por factores de proteccion (FASECOLDA &

SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p. 76)
Los habitos reportados no parecen ser buenos. Solo el 18,9% de los hogares
protege su vivienda con alarmas, camaras, cercas de seguridad, vigilancia privada,
etc.. y solo el 9,9% cuenta con proteccion para enfrentar desastres naturales. No
hay correlacion entre haber sido victima de robo o dafios graves e instalar

mecanismos electronicos de proteccion en el hogar. Tampoco hay correlacion
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entre haber enfrentado pérdida o dafios graves en la vivienda y contar con

proteccion para enfrentar desastres naturales.

Segun el estudio elaborado por factores de siniestralidad (FASECOLDA &

SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p. 76)

La siniestralidad debido a enfermedad o accidente de algan miembro del hogar o

familiar cercano es, como ya vimos, del 7.1%. Este porcentaje sube a 7.3% en los
hogares que tienen habitos alimenticios saludables y hacen ejercicio
periodicamente, y baja a 6,8% en los hogares que no tienen habitos saludables. El
robo en la calle o vivienda afecta, como ya vimos, al 3,6% de los hogares, pero
sube al 4,6% en los hogares que protegen su vivienda con alarmas, camaras,
cercas de seguridad, vigilancia privada etc.. v baja al 3,4% en los hogares que no

se protegen.

Segun el estudio elaborado por desastres naturales (FASECOLDA &

SUPERINTENDENCIA FINANCIERA 2018, p. 77)

Los hogares que cuentan con proteccion para enfrentar desastres naturales y que
en los ultimos tres afios han sufrido pérdida o dafios graves en la vivienda o en sus
muebles son el 1.8%: los hogares que no cuentan con proteccion y han sufrido el
siniestro son ¢l 0.7%. Los hogares que dicen ser prudentes cuando manejan y
respetan las sefiales de transito y que en los ultimos tres afios enfrentaron pérdidas
o dafios graves en los vehiculos son el 0,9%: los hogares que no son prudentes y

enfrentaron pérdidas o dafios en sus vehiculos son el 0,2%
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Segun los resultados arrojados por la Encuesta de Cultura Ciudadana y del Riesgo
expuestos por corpovisionarios en ¢l afio 2014, se dio como resultado que la mitad de las
personas encuestadas en el tratamiento de sus riesgos tienden a exponerse a situaciones de riesgo
y la otra mitad prefiere evitarlas. De acuerdo a la tabulacion de la informacion de la encuesta se
argumenta que en las ciudades principales del pais se presenta una alta proporcion de personas
manifestaron que les gusta arriesgarse un poco. (Corpovisionarios & Fasecolda 2014, p. 157)
esta encuesta identifica el comportamiento de hombres adolecentes, mujeres jovenes y los
solteros que consideran que en la vida es mejor arriesgarse. Sin embargo las personas adultas
indican arriesgarse menos.

Las personas tienen una considerable percepcion del riesgo, ya que ven probable que les
sucedan algunos evento que perjudique sus finanzas, por lo general preocupa el hecho de
enfrentarse a situaciones dificiles en caso de un evento subito ¢ imprevisto, esto no se evidencia
siempre en la tenencia, compra o renovacion un seguro. El estudio arroja una relacion entre
aquellas personas que consideran probable que les sucedan cosas positivas y la disposicién a
comprar o renovar un seguro, aunque las personas con mentalidad negativa tienden a asegurarse
de forma inmediata.

Segun el estudio realizado por (Corpovisionarios & Fasecolda 2014, p. 157) existen
distintos sistemas reguladores:

El comportamiento de los individuos es entendido como resultado de la
interaccion entre motivaciones y sistemas reguladores de comportamientos. Las

motivaciones son estados internos que dirigen la conducta humana y pueden

sintetizarse en emociones, intereses y razones. Como se cito en el
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Neuromarketing, todos estos reguladores y patrones de pensamientos son
mecanismos de comportamiento que restringen a través de normas, como lo puede
ser el sistema legal, moral y cultural.

Se puede percibir que en el sistema regulador cultural hace referencia, por el contrario, a
proposiciones o contenidos normativos que no estan formalizados ro que se legitiman
fundamentalmente ante los otros a través de practicas sociales y culturales. (Corpovisionarios &
Fasccolda 2014, p. 36) las reglas morales son principalmente aceptadas en las sociedad por las
implicaciones que tienen en el desarrollo de la convivencia ciudadana, generando a su vez
recordacion, reconocimiento y aceptacion de parte de los demas entes sociales, esto se produce
de forma independiente al uerdo o desacuerdo que la moral del individuo presente en cuestion
de dichas normas sociales.

La apuesta por las normas sociales como objeto de investigacion al interactuar con otros
seres humanos en un mismo grupo o etnia, por lo general las personas se guian por el
comportamiento que presenta cada individuo y este con relacion a los otros, en aspectos tales
como las percepciones de los otros o respecto a otros, o las creencias propias acerca del
comportamiento y opiniones personales.

Tomando en cuenta los efectos de la educacion financiera en Colombia (Diaz & Pinzon,
2011, pg 4) citan que

En la actualidad los programas de educacion financiera se interesan en evaluar los
efectos de la economia en la toma decisiones a nivel financiero y sus
participantes, tales como los padres los hijos mascotas ctc. De acuerdo a la

inquietud de las personas por acceder a programas educativos en temas

financieros llevo a proponer un estudio detallado y simple para analizar su efecto
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los hogares y las personas. Ahora bien de acuerdo a los avances de la informacion
y ¢l nivel de desarrollo socioeconomico de los paises, los programas de educacion
financiera influyen directamente en la toma de decision en las finanzas del hogar,
asi como el aumento de los ingresos por diferentes fuentes, el ahorro, las
inversiones a mediano y corto plazo, la renta de activos y la planificacion de la
vejez. son ¢l resultado de adaptar la informacion a las vidas de las personas.

En su ponencia (Braunstein & Welch, 2002) afirmaron que los cursos sobre temas
financieros otorgan un mayor beneficio cuando solo pretenden informar al publico sobre temas
generales. De hecho. han surgido efecto positivo en los jovenes que cada vez se preocupan mas
por crear una cultura financiera y racionalizar sus necesidades, los autores plantean que el éxito
de los programas es que no buscan adentrarse en cosas especificas porque los temas radican en la
sencillez del lenguaje v generan confianza en las personas al momento de tomar una decision
financiera, cada vez se puede comprobar mas con hechos en clases medias y altas de la sociedad.

En este marco tedrico se resalta el éxito de la educacion Financiera propuesto por los
diferentes canales que estan difundiendo los programas de capacitacion, donde se establecen
mecanismos de inclusion al ciudadano por diferentes medios como el internet y métodos como
juegos en lineca. En materia de educacion financiera, el primer acercamiento al punto de vista de
la politica publica se hizo evidente en el 2006 con el documento Conpes 3424 (Diaz & Pinzon,
2011, pg 14). En este documento el Departamento Nacional de Planeacion reconoce la necesidad
de promover el acceso a los servicios Financieros a las familias de menores ingresos, y para ello
recomienda la creacion de la Banca de Oportunidades, gracias a esta entidad se podria establecer

de forma muy sencilla y accesible la informacion a todas las personas que sean inquietas y

busquen el conocimiento financiero.
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Dando cierre a este tema se tiene presente el desafio de las entidades financieras para
definir contenidos claros, concretos y poco extensos que permitan ser mas pedagogico sin el
enfoque comercial o consumista, el publico en general necesita acceder a esta informacion para
contrarrestar la ignorancia y centrarse en una mejor planeacion financiera, El papel del gremio
ascgurador también es importante, con el fin de garantizar la homogeneidad y calidad de la

informacion en las paginas web actuales.
3. Diseiio metodolégico
3.1 La Encuesta

Para el estudio se escogio el muestreo aleatorio simple ya que facilita tomar una muestra
sencilla segun ¢l tipo de estudio a llevar a cabo. Esta es una herramienta que ayuda medir de

manera sencilla una poblacion, ya que cada miembro tiene igualdad de oportunidades de ser

seleccionado. De aca se puede sacar conclusiones de los resultados de este estudio con una
seleccion aleatoria imparcial y una muestra representativa, con relacion a la poblacion a partir de
los resultados de una muestra.

Se realizo una encuesta aplicada a 372 Personas entre la jornada de la noche y el dia en

los meses de Junio y Julio de 2019 fechas en las cuales luego de aprobadas las encuestas por el

docente se procedio a la aplicacion, esta es la ficha técnica:
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FICHA TECNICA - ENCUESTA PERCEPCION DE RIESGO EN LA

COMUNIDAD GRANCOLOMBIANA 2019

ITEM DESCRIPCION

Realizada por : Gustavo Sanchez.

Periodo de
4 de Junio hasta 17 de Julio de 2019.
Recoleccion:

Personas pertenecientes a la denominada comunidad
Poblacion Objetiva:
Grancolombiana: Alumnos, profesores, empleados de la Universidad.

Diseiio
Muestreo aleatorio simple.
Muestral:
1. Preguntas sobre aspectos Economicos.
2. Percepcion y manejo del riesgo.
Nivel de
3. Seguros.
desagregacion:
4, Cultura de riesgo v Educacion Financiera.
Se aplicaran variables continuas como cualitativas.
Personas que estén estudiando actualmente y personal docente
Unidad de
y administrativo en ejercicio de su actividad en la Universidad la Gran
muestreo:
Colombia sede principal.
Unidad de Personas que se encuentran ejerciendo actividad como
andlisis: estudiante. docente o personal administrativo dentro de la universidad.
Unidad de Corresponde a la universidad la gran Colombia sede Centro

Observacion: manzana ubicada en la carrera 6 N* 12B — 40.
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Técnica de

recoleccion de datos:

Tamaiio de la

poblacion

Tamaiio de la
muestra a encuestar

Calidad de la
muestra

Calculadora de

muestras

Convenciones

Encuesta por medio de correo electronico formato Google
forms.
Estudiantes matriculados: 10.500
Personal docente: 710
Personal administrativo: 440
Total Comunidad: 11.650
a

Fuente: Departamento de planeacion Universidad la Gran

Colombia.

372 personas.

46
Indice de Confiabilidad del 95%.

Margen de error: 5%

z"2(p*q)
n=  e"2+(z"2(p*q))
N
6]

n= Tamafio de la muestra.

z= nivel de confianza deseado.

p= proporcion de la poblacion con la caracteristica descada
(éxito).

q= Proporcion de la poblacion sin la caracteristica descada
(fracaso).

e= Nivel de error dispuesto a cometer.

N= Tamafio de la poblacion.

Nota: todos los datos de esta tabla estan diseiiados para tener una efectividad del 95% y un margen de error

del 5%
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3.2 Identificacion del impacto que se quiere medir

A partir de la experiencia en el sector asegurador. se puede determinar que el propdsito
principal del programa de comercializacion de seguros junto con una efectiva educacion
financiera enfocada en riesgos brindara herramientas de conocimiento que contribuyen a que las
personas de la universidad aumenten su conciencia sobre los eventos subitos ¢ imprevistos que
suceden dia a dia, permitiendo mejorar sus conductas frente a los eventos desconocidos e
inciertos, incrementen el conocimiento sobre el aseguramiento, y mejoren su percepcion frente a
los productos del mercado asegurador.

Respondemos al enfoque con el que cuenta una institucion universitaria el cual es
aumentar los conocimientos de las personas de la comunidad Granolombiana, esto se hace con ¢l
animo de que los individuos tomen mejores decisiones y estén mejor informados sobre el manejo
en hechos imprevistos. Asi, se pretende mejorar los comportamientos frente a los riesgos al

tiempo que se busca que las personas disminuyan la vulnerabilidad ante la ocurrencia de eventos

inesperados que generen perjuicios financieros.
3.3 Variables de la encuesta

De acuerdo al perfil de las preguntas se identificaran cuatro aspectos objetos de estudio
para estructurar el disefio metodoldgico. donde se explicara al detalle como se construyo la
encuesta y se relaciond con el marco tedrico, a su vez los resultados parciales de la encuesta de
las cuales respondieron 372 personas. Las variables son: aspectos econdmicos, aversion al

riesgo, estudio de la demanda de seguros y cultura de riesgo.
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3.3.1 Preguntas sobre aspectos Economicos.

Con esta variable se busca determinar la responsabilidad de adquirir servicios para el
hogar o dinero con ¢l que se cuenta para pagar las cuentas, en e¢ste caso las primas de seguro, de
este pago se hace cargo una o dos personas del hogar siendo una minoria quienes toman la
decision en familia. Con el estudio busco sustentar la autonomia de las decisiones en casa, asi
como la responsabilidad de dar el dinero para pagar las cuentas. Por lo general. cuando la
decision es compartida con alguien mas, es ?pareja en la mayoria de los casos quien interviene,
aunque para los mas jovenes también es frecuente consultar a los padres, y para los mayores
consultar a sus hijos.

El dinero que ahorran las personas por lo general es guardado en la casa, mientras hay
personas que ahorran en el banco, estos son los sistemas de ahorro mas populares y los de mayor
potencial, asi pues. existen personas que no teniendo ahorros en esos medios, reportan haber
considerado la opcion de comenzar a hacerlo

El riesgo mas comun tanto por experiencia personal como por estadisticas del sector es el
quedar desempleado y no tener dinero para subsistir, seguidos de los robos al hogar, los gastos
funebres de miembros de la familia, los accidentes de transito, y enfermedades graves de
cualquier miembro del hogar, ademas los hombres son mas propensos que las mujeres a los
accidentes por temas de imprudencia.

Uno de los aspectos determinantes son el saber como reaccionan las personas respecto a
no tener dinero para subsistir y de qué forma se obtiene el dinero en caso de un imprevisto, por lo

general los casos mas frecuentes en este aspecto son un préstamo al banco, un préstamo a algun

amigo o familiar, buscar recursos propios o familiares, gastar los ahorros o en algunos casos ya
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cuenta con un seguro, esto con el fin de ver la posibilidad de no cancelar los seguros y ver como
se apalancan las personas en casos extremos.

Se busca en este proyecto ser incluyente y que las personas creen un interés en participar
en aprendizaje de los seguros y saber en qué niveles puede pasar un evento con mayor frecuencia
a nivel de estrato y en qué jornada se ve una mayor conciencia de riesgo.

Para poder asociar el siniestro y la indemnizacion y contrario a lo que podia pensarse, la
mayoria de personas tiene nocion de que es un seguro. Analizando los significados mas
frecuentes, se destacan algunos elementos de la definicion del seguro como los siniestros como
una eventualidad, percance, emergencia, y las indemnizaciones comun beneficio. ayuda o pago
de acuerdo a mi experiencia es lo que mas se usa, por ello es necesario indagar: ;Cuanto estaria

dispuesto a pagar por un seguro que le garantice proteccion?

3.3.2 Percepcion y Aversion del riesgo.

Para el tratamiento de esta variable se busca aumentar la conciencia sobre la importancia
de manejar adecuadamente los riesgos. Para esto es importante tener informacion clara que
permite tomar buenas decisiones en la administracion de riesgos a las personas en su diario vivir,
también determinandoles lo que es a grandes rasgos la administracion de riesgos personales de
manera clara y sencilla, esto va a permitir tener una mejor capacidad de respuesta a los riesgos.

Como vimos en las teorias de la aversion al riesgo se establece el objetivo de identificar
creencias, actitudes, disposiciones y practicas asociadas al riesgo, asi como su probabilidad de
ocurrencia, ¢l seguro se utiliza como mecanismo para disminuir el impacto financiero de las
pedidas a las personas que les gusta asumir riesgos y permanecer desprotegidas, para esto es

importante mangjar y abordar tanto la aversion al riesgo como la aversion a la incertidumbre.
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Si se logra aumentar la conciencia sobre la importancia de manejar adecuadamente los
riesgos de las personas y no permanecer desprotegidos es posible tener un alto margen de éxito
en la obtencion de seguros, ¢l tener informacion clara se contribuye a mejorar las decisiones en
la administracion de los riesgos personales dependiendo de su perfil “estudiante, profesor,
empleado de la universidad son casos que desde donde se observe son diferentes. Estimare las
siguientes preguntas y conocer la percepcion de riesgo que manejan las personas:

Manejar automovil, dejar vehiculos parqueados en la calle, no ir al médico
periodicamente, movilizarse como pasajero en moto, cruzar avenidas por donde no debe.

En esta etapa moderna y de cambios constantes es mejor: Arriesgarse, evadir el riesgo, no
estar en situaciones de riesgo, me es indiferente.

Es posible que con este estudio puedan reconocer sus derechos y deberes como
asegurados y los mecanismos que tienen a su disposicion los clientes de entidades financieras
para hacer valer sus derechos, esto en caso de objeciones de siniestros injustamente, la asesoria
de nuestra unidad mejorara el entendimiento y percepcion sobre el seguro permitiendo romper
los sesgos informativos que actualmente se¢ presentan.

Los resultados esperados de estudiar estas variables son la busqueda de conciencia sobre
los riegos que pueden afectarlas finanzas del hogar, que las personas logren identificarlas,
reconozcan que no son ajenos a €stos y por tanto no estan exentos de que les sucedan. Es
importante interpretar las ventajas y desventajas de las medidas de choque y medidas para
protegerse, esto con el fin de responder a emergencias, esto se puede identificar con las

particularidades, diferencias, ventajas y desventajas de usar ¢l crédito, los ahorros o el seguro

para responder a las emergencias.
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El evitar el uso de medidas lesivas al bienestar del hogar para enfrentar emergencias, tales
como el sobreendeudamiento informal, la desercion escolar o la reduccion del consumo, es bien
interesante abordarla ya que se pueden adoptar varias estrategias de proteccion frente a
emergencias como el ahorro mediante el seguro, también el factor seguro condicionado a otras
variables como la oferta de seguros adecuandolo a sus posibilidades econdmicas, precio y
proteccion, de aca la pregunta en caso de enfrentar una emergencia mediata compraria o
renovaria un seguro para alguno de los siguientes eventos; incendio en el hogar, ser victima del
robo del vehiculo, enfermedades graves, fallecimiento esto para el tema de sensibilizacion y
denotar si las personas prefieren quedar expuestas o asegurarse.

A su vez las personas no toman en cuenta las innumerables variables que suceden a diario
en el entorno y quiza ven que es mejor asumir el riesgo cuando las cosas ocurran para tomar
medidas preventivas en el momento de ocurrencia, que poder tener un mecanismo de proteccion
ante un evento imprevisto pero con una probabilidad de ocurrencia posible, de aca se desprende
la pregunta: De la siguiente lista de eventos cuales considera probables de ocurrencia el proximo
afio: accidente de transito, enfermedad por cualquier causa, desempleo, perdida de un familiar,
accidente laboral.

Para esta variable de pregunta se tuvo en cuenta la gravedad de los posibles eventos
siniéstrales. Frente a los sucesos posibles vemos que las personas les preocupan la ocurrencia de
eventos que no tenian contemplados en sus planes, ademas de afectar a terceros por hechos que
son propios de la vida como no poder cubrir sus gastos en caso de una enfermedad o vejez. Sin
embargo, es util evidenciar cuales de las afirmaciones le generan mayor preocupacion, como por

ejemplo el llegar a la vejez sin tener para cubrir sus gastos o sobrellevar una mala atencion en
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caso de una enfermedad grave por parte de una EPS caso frecuente en nuestro pais, padecer una
enfermedad terminal sin tener los recursos para sobrellevarla lo cual es grave dejarlo a la suerte.
Finalmente en la construccion de esta variable se tomo la relacion entre tener algin
conocido que haya enfrentado eventualidades o comprar vy renovar al menos un seguro. De aca la
relevancia de tomar en cuenta que es importante para las personas y sus prioridades: Que tan

importante son estos eventos en su vida: La tranquilidad, La salud, La vida, El dinero, La

familia. Importante visualizar estos aspectos y tomar en cuenta en el portafolio
3.3.3 Estudio demanda de Seguros.

Para el analisis de mercado, este es el momento de la verdad sobre la venta 'y
comercializacion de seguros, la idea es que se pueda identificar los seguros de personas,
conociendo su funcionamiento y beneficios a la comunidad Grancolombiana.

Para establecer las preguntas es indispensable evaluar los eventos de la vida que causan
privaciones como: la muerte, la enfermedad o invalidez, el desempleo, los accidentes personales
y de transito, los incendios, terremotos o inundaciones, el hurto, los accidentes laborales y las
enfermedades profesionales de una manera general, concreta y simpatica. Esto conlleva a ver el
efecto sobre las finanzas del hogar comprendiendo los posibles efectos devastadores en caso de
un incendio o terremoto, es importante que las personas puedan conocer la probabilidad de
ocurrencia de los eventos de riesgo dimensionando la magnitud de cada evento.

En esta variable es importante comprender y comparar las medidas de proteccion y
reaccion ante un evento conociendo las medidas que requieren planificacion previa como un
terremoto, por ejemplo, y las que se utilizan despucs de la emergencia, asimismo lograr
identificar los costos que a largo plazo tienen las medidas de reaccion a un evento catastrofico.

Esto nos sustentara el orden de la opinion respecto a si un seguro es un gasto innecesario, Una
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herramienta para hacerle frente a los riesgos, una opcion de proteccion patrimonial, una forma de
asegurar y respaldar mis bienes y mi vida.

El poder comprender la pdliza de seguros conociendo la vigencia, el valor de la prima, las
exclusiones, el deducible y demas informacion adicional de los seguros permite dar seguridad en
caso de comprar un seguro. Leer la poliza y entenderla permite identificar la informacion
relevante para el asegurado, para conocer la importancia que le dan las coberturas contratadas y
hasta donde va la obligacion condicional del asegurador.

Cabe resaltar que el entender que el precio de la prima depende de las caracteristicas del
bien o la persona asegurada genera mayor toma de conciencia al momento de regatear el precio o
generar el cierre en la venta ya que se pueden conocer los factores que influyen en el valor de la
prima, conocer que se tiene derecho a elegir las coberturas, conocer que se tiene derecho a recibir
informacion sobre las condiciones del seguro que se¢ desea adquirir, conocer que se tiene derecho
a emitir quejas y reclamos en contra de la aseguradora, conocer que el incumplimiento de los
deberes puede dar terminacion al contrato de seguros, conocer que se debe informar a la
aseguradora sobre todos los seguros de propiedad que cubran un mismo bien, conocer la
obligacion de cumplir con los plazos para el pago de las primas vy la notificacion de los siniestros
y conocer la obligacion de reportar el verdadero valor de los bienes asegurados a un valor de

reposicion.
3.3.4 Cultura de riesgo y Educacion Financiera

Los resultados que se esperan al captar la atencion de las personas es el tener conciencia
sobre los riegos que pueden afectar las finanzas del hogar, los identifiquen y reconozcan que no

son ajenos a éstos y por tanto no estan exentos de que les sucedan.
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Que importante es poder describir los eventos de la vida que causan dificultades
economicas, ya que luego de una sensibilizacion adecuada buscamos que las personas evaliien
los eventos de la vida que causan privaciones tales como: la muerte, la enfermedad o invalidez,
el desempleo, los accidentes personales y de transito, los incendios, terremotos o inundaciones,
el hurto, los accidentes laborales y las enfermedades profesionales.

Esto va de la mano con la identificacién de las particularidades, diferencias, ventajas y
desventajas de usar el crédito, los ahorros o ¢l seguro para responder a las emergencias. Esto nos
conlleva a sensibilizar sobre la importancia de ahorrar para la vida y para emergencias pequeifias.
Que importante sera el describir las diversas maneras en las que la comunidad Grancolombiana
responde a las necesidades de dinero después de una emergencia, muy seguramente se veran
sorprendidos con el analisis.

Si elaboramos y estructuramos cfectivamente este analisis de mercado podremos hacer
que las personas identifiquen las ventajas y desventajas del seguro y el ahorro para enfrentar
calamidades, comprender el alcance de los ahorros v los seguros para identificar cual de estos

mecanismos se debe utilizar segun el tipo de emergencia a la que se enfrentan, este punto es

decisivo para personas adversas a la perdida v al riesgo inherente de perder ingreso.
4. Analisis y Discusion de Resultados

Para la lectura de los resultados se tomara en cuenta el ahorro, la vivienda y numero de
hijos en el hogar, esta informacion es clave para los seguros del hogar, vida y salud. Para hogar
debe ser un producto liviano (que no tenga tantas coberturas, pues por lo general cubren
incendio, terremoto, etc): la idea seria que fueran lo mas simples posibles para que la prima sea
mas barata. Ahora bien los canales de ahorro son convenientes que se apalanquen en la banca-

seguros, para acercarse a la penetracion de los bancos en el segmento. Respecto a las medidas
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para enfrentar siniestros el seguro debe estar mas bajo en relacion al ahorro, todavia hay mucho
trecho por recorrer para concientizar a la gente de que los riesgos se enfrentan con un mecanismo
especialmente disefiado para ello: el seguro.

La comunicacion debe ir dirigida a que un seguro puede ser la forma adecuada de
proteger sus ahorros, ademas asegurarse es ahorrar, pues evitara en el futuro desembolsos
significativos en las eventualidades catastroficas, sin embargo, hay que dar claridad sobre el
concepto de seguro, ya que, pese a que se obtuvo una definicién cercana a la verdadera acepcion,
en general se sigue vislumbrando confusion, pues existe una penetracion reportada que no es
real. En este sentido toda iniciativa de formacién es bien recibida

El impacto en la experiencia de siniestros es importante tomarla en cuenta ya que en la
medida que el consumidor tenga mas cercana la experiencia de un siniestro, asi mismo sera mas
consciente de su propia vulnerabilidad. Las estadisticas, las experiencias de terceros, pueden
usarse como herramienta comunicacional, Asimismo cuando se cuantifique el riesgo podemos
encontrar que entre los inhibidores mas mencionados se encuentra la falta de dinero o la
percepeion de seguros “costosos”. En la labor comercial, se debe hacer un ejercicio de
cuantificar lo que cuesta la ocurrencia de un siniestro, para mostrarle al consumidor que no es
costoso, costoso es no tener el seguro para amparar eventos catastroficos tales como un
terremoto o un incendio que representan una cuantia importante.

Sobre el mercado potencial, ¢l consumidor reporta mayor interés por los seguros de vida,
exequias y hogar. Si se tiene el interés ya se tiene un terreno ganado. Este puede ser un buen
comienzo para el mercado a desarrollar, segun la experiencia se denota la falta de cultura para

adquirir polizas de educacion, salud, moto, y los relacionados con los seguros de vida y ahorro.
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Los canales de informacion para difundir la propuesta deben ser canales directos
tradicionales como el de las aseguradoras: call centers, oficinas, agentes, Internet.

En las respuestas se evidencio que es importante tomar en cuenta el uso real de los
seguros es para hacer frente a los eventos con consecuencias economicas significativas, pero el
resultado es bajo. Las personas utilizan diferentes métodos para hacer frente a los eventos que
afectan su economia como el reducir gastos, pedir préstamos personales, gastar los ahorros y en
algunos casos usar el seguro que tenian, pero el aspecto mas comun es solicitar préstamos

bancarios que causan intereses altos y pérdida de valor del dinero.

4.1 Preguntas sobre aspectos Economicos.

Los resultados relacionados con aspectos economicos se¢ analizaron de acuerdo con las
preguntas 1.2.3.4.5,10.41.42 los analisis se presentan a continuacion:

Segun la estadistica se ve un resultado favorable para la venta, ya que por lo visto %
personas toman decisiones en el momento y por un medio de pago rapido como la tarjeta de
crédito se puede cerrar efectivamente un negocio en tiempo real.

Las responsabilidades son basicas en el analisis, sabemos que culturalmente las
mensualidades son llevadas a cabo en parcja o familiarmente, pero vemos un nivel importante de
personas autéonomas, esto contando que hay muchos estudiantes que toman decisiones por si
mismos, es importante utilizar un canal de comercializacion donde podamos tener contacto con
las familias para ser mas concretos en la venta.

Segun los resultados, se evidencia que hogares de la comunidad Grancolombiana tiene
conciencia de hacer un fondo para complicaciones de la salud, en este caso pueden prever algun
dinero para algun caso desafortunado, oportunidad que se nos presenta para que ese dinero se

destine a un plan exequias colectivo familiar o polizas de salud colectivas que les de valor




ANALISIS DE MERCADO COMERCIALIZACION DE SEGUROS EN LA UGC.
47

agregado, sin embargo también ese dinero que esta sin rentar utilidad pueden invertirlo en una
poliza de vida con ahorro y rentabilidad en el tiempo.

En lo que respecta a los excedentes se puede divisar que las personas de la comunidad
guardan los excedentes de capital u ahorro, en un banco, tenemos buena oportunidad de percibir
esos recursos y colocarlos en un seguro de vida con ahorro que genere rentabilidad e influir sobre
las personas para generar volumen de ventas, sobre todo en la poblacion de administrativos y

docentes de la universidad.

4.2 Preguntas sobre aversion al riesgo.

Las encuestas relacionadas con aversion al riesgo se analizaron de acuerdo con los
resultados arrojados por la encuesta los cuales comprenden las preguntas 12,14,15,16,17,18,
24,25.26,27,30, 44.45.46,47.48.,49,53,54,58,59,60. El analisis de los resultados se presentan a
continuacion:

Una calamidad a la que se puede enfrentar cualquier persona que habite con su familia,
que oportunidad importante se tiene para penetrar las polizas de hogar, la gente saca de su
bolsillo para pagar estas eventualidades que aunque no son repetitivas estadisticamente, ocurren
y en el momento que suceden crean un déficit patrimonial, las personas prefieren asumir este tipo
de riesgos y pagarlos de su bolsillos sin saber que por una prima moderada puedo tener
tranquilidad en el pago y la asistencia por un siniestro de esta magnitud.

La estadistica arroja que las personas son conscientes que ¢l hecho de sentarse tras un
volante es riesgoso y que no es una cuestion al azar, esta actividad de conducir implica varias
responsabilidades con terceros y materiales con su vehiculo, un nivel de 4 permite que la
sensibilizacion sea menor y la estrategia de venta en polizas de autos y motos sea mas agresiva y

directa.
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Sabemos que uno de los bienes mas preciados para las personas es su vehiculo, sin
embargo muchos de nosotros preferimos dejar el mismo en la calle y no en un parqueadero
seguro, mas sin embargo las personas son razonables en saber que es riesgoso dejar el vehiculo
en la calle, de hecho muchas pérdidas de accesorios v rayones que se presentan a diario son por
imprudencia del mismo propietario al dejar a su suerte un bien preciado como lo es su vehiculo,
tenemos varios argumentos para persuadir a los posibles clientes en las polizas de autos y motos.

Esta es una de las preguntas dificiles de comprobar ¢ interpretar ya que muchas personas
piensan que es importante ir al médico, ;pero cuantas de ellas van realmente? Sin embargo hay
datos que expresan que el estrés es la enfermedad de la época contemporanea y los problemas
psiquiatricos y psicologicos son aun mas frecuentes, en este orden de ideas, las entidades
promotoras de salud son cada vez mas lentas en ofrecer servicios idoneos y oportunos a las
personas, por lo cual una poliza de salud vendria bien a la comunidad ofreciendo magnificos
valores agregados y precios competitivos al ser razonables y la exposicion al riesgo es aiin mas
facil ofrecer el producto y cerrar la venta.

Esta es una de las actividades mas riesgosas, no solo en la ciudad sino en el pais. los
accidentes en moto llegan a situaciones alarmantes hoy en dia. pero la gente por lo general no
razona del peligro al que se ve expuesta, aparentemente las personas lo creen muy importante,
pero de estas personas jcuantas realmente cumplen las sefiales de transito y son prudentes? En la
jornada de la noche hay una gran oportunidad para este segmento de motos, al lograr convenios
con compaiiias de seguros, seguramente lograremos acuerdos muy favorables para los
motociclistas en términos de precio y cobertura.

Un caso bastante frecuente y particular en la sociedad en Bogota, la cual por el

inmediatismo y el afan de llegar a sus lugares de destino atenta contra su propia vida y poner en
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juego la estabilidad econémica de su familia, ay innumerables videos vy casos de atropellos y
muertes a personas por imprudencias, estas personas encuestadas en un aparente estado razonal
pueden verse victimas de una accidente, este tema no es necesario ahondarlo tanto ya que la
gente es relativamente sensible a que es importante, pero se puede hacer una estrategia comercial
con un enfoque vial para salvar vidas y que sus seres queridos no queden desamparados
ofreciendo una poliza de vida tradicional o de vida con ahorro.

Dando alcance a la cifra de indices de mortalidad actual, la tematica que los jovenes no
desean tener familia, la poblacion de adulto mayor ha venido incrementandose y al incrementarse
las edades de pension y jubilacion en semanas para las personas, vemos la preocupacion de la
comunidad en este importante aspecto, el cual es una realidad v es de mucha atencion al publico
en general, una campaiia de adulto mayor o sensibilizacion a un futuro no muy distante puede
captar la atencion de muchas personas y adquirir seguros de crea patrimonio, crea ahorro, vida
con ahorro y de salud, es un tema que puede dar grandes beneficios comerciales y economicos
desenvolvimiento de la labor comercial.

Tras la evidente inseguridad es inevitable que las personas se vean sometidas a robos
frecuentes, ademas tomando en cuenta el sector donde esta ubicada la universidad, pero
realmente ;las personas de la comunidad han contemplado que en caso de un robo con arma
blanca o de fuego pueden perder su vida o sufrir una incapacidad total y permanente? Es posible
que no, una campaifa de seguridad permitiria tener un éxito en ventas de seguro de vida
tradicional este es un tema bien atractivo que mancomunadamente con el departamento de

bienestar se puede llevar a cabo una estrategia interesante.
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Segiin los resultados se generan opiniones parecidas que generan preocupacion y bastante
preocupacion en las personas de la comunidad, una enfermedad terminal evidentemente es subita
¢ imprevista y a cualquier persona nos puede suceder, ninguna persona estamos exentas, pero
estadisticamente en el sector hemos evidenciado que las personas no reaccionan hasta que el
evento ha sucedido y se ha manifestado en el cuerpo de las personas cuando ya no ay nada que
hacer, de hecho esta pregunta va asociada a la frecuencia con que las personas acuden al médico,
sin embargo con tanta comida con persevantes y el medio ambiente los cuerpos son cada vez mas
vulnerables, las polizas de salud contribuyen a la atencion de enfermedades graves como ¢l
cancer o el VIH pero las personas no han tomado conciencia de este importante asunto, segun mi
experiencia una camparfa de salud con alguna compaifiia puede servir entre otras a ver el estado
de salud de la comunidad y adquirir pélizas de salud a nivel masivo.

Segun estudios se denota que las personas que han tenido amigos o conocidos que les han
sucedido eventos , que tienen seguros y pagan el siniestro son mas propensos a comprar polizas
para asegurar distintas clases de riesgos. fijense que las personas temen quedar desempleadas,
como sabemos el estado tiene un subsidio una vez en la vida por seis meses que no cubre de
manera parcial o total los gastos fijos de una persona, entonces por qué la gente no esta
asegurandose en estos rubros si realmente les interesa, la respuesta es obvia, por
desconocimiento, las personas no saben como operan este tipo de seguros y quedan
desinformados y a sus suerte, en segundo lugar las personas indicaron las pérdidas de
propiedades o bienes, los seguros de propiedad son los mas expuestos ya que a las personas
como aparentemente nunca ha pasado nada, en el momento que pasa se sienten muy frustrados y

afectados por la pérdida parcial o total de su patrimonio construido con esfuerzo o sin él, si
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tuviéramos mas en cuenta ¢l valor y ¢l esfuerzo con el que hemos conseguido nuestros objetos de
valor realmente nos interesariamos por asegurarlos.

Las protecciones en el hogar son de suma importancia para mitigar el alcance de los
robos a viviendas en medio de las sustraccion con y sin violencia, sin embargo los bienes y
estructura de los inmuebles se encuentran expuestos a un terremoto o incendio causado por
motivos imprevistos, los habitos saludables influyen positivamente en la salud de las personas
pero no los cubre en su totalidad de alguna enfermedad cronica o mortal en sus vidas, al respetar
las sefiales de transito podemos evitar accidentes y dafios o lesiones a personas, sin embargo
como s¢ menciona lineas arriba, el hecho de conducir ya implica riesgo al interactuar con demas
personas en diferentes medios de transporte como bicicletas, bicitaxis, tracto mulas etc., el
presente analisis es para sustentar que por ms medidas que se tomen siempre habra una
exposicion letal y latente de nuestra integridad fisica o patrimonial.

Esto esta relacionado también con el riesgo pais donde vivimos y habitamos en ¢l dia a
dia, donde en cada momento estamos al pendiente de alguna situacion imprevista o que hurten
nuestras pertenencias, es por esto que las personas estan en un punto medio, lo cual es una pena
ya haberse habituado a la inseguridad y el peligro, pero el fondo de la pregunta es si estas
personas estan expuestas, la respuesta es si, asi estos individuos tomen medidas para no sentirse
vulnerados el peligro es inminente y la exposicion ain mas, esta estadistica es muy importante ya
que una gran proporcion de la grafica a la derecha tienen necesidades de asegurabilidad
inmediatas.

Personas osadas y con alto nivel de confianza, el nivel de ganar o perder es imprevisto y
se mide con las probabilidades, pero cuando hay un deseo de arriesgar se pierde el interés en el

aseguramiento de sus bienes o integridad, estariamos hablando de un mercado objetivo mas




ANALISIS DE MERCADO COMERCIALIZACION DE SEGUROS EN LA UGC.
52

accesible de las personas que se ubican en la grafica del centro a la izquierda, las personas con
tendencia a ganar en grande se deben adquirir otras estrategias de venta y posiblemente canales
de comercializacion mas personalizados donde puedan solventar sus preguntas.

La mayoria de los jovenes les encanta vivir nuevas experiencias y estar siempre en
ambientes propicios para vivir la adrenalina y el éxtasis de la vida, esta razon no hace pensar que
los jovenes son mas osados en la biisqueda de riesgos, pero va luego de cierta edad las personas
toman una postura mas conservadora, sobre todo en lo que respecta a la toma de decisiones, es
probable que muchos jovenes estén del lado derecho de la grafica y otras personas
administrativas, docentes y alumnos nocturnos.

Esta es una tendencia que las personas tienen como opinion propia sobre los
intermediarios de seguros que no han informado correctamente las coberturas del seguro, las
exclusiones y los pagos de prima, errores que con frecuencia se presentan en ¢l mercado y que
son limitantes para la venta de seguros, se ha evidenciado que un desconocimiento de un asesor
impide que las personas consuman seguros ya que no les proporciona seguridad y crea
incertidumbre, posiblemente piensen erroneamente que los intermediarios de seguros se
enriquecen con la comercializacion de pélizas v se cree cierta opinion erronea.

Las personas actuan con cautela al momento de tomar decisiones en momentos de
exposicion a riesgos, siendo este un comportamiento favorable en la materializaciéon de un
evento, al crearse el miedo, la incertidumbre y el apego por las cosas materiales se facilita mucho
la comercializacion y venta de seguros de dafios como pueden ser automoviles, motos y bienes
dentro de las residencias u hogares de los miembros de la comunidad.

Una opinion divida entre las entidades bancarias v las compaiiias de seguros, la gente aun

cree en el sector financiero y esto genera un indice de confianza alto de las personas hacia el
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sector asegurador, los bancos siguen proporcionando seguridad en el depdsito y préstamo del
dinero sin duda, pero el hecho de que la gente crea en el sector incrementa las posibilidades de
que las personas deseen asegurarse por medio del canal de la universidad la gran Colombia v el
proyecto sea exitoso.

Algunos resultados evidenciaron que las personas ven una oportunidad en el riesgo y es
importante llamar su atencion en la colocacion de seguros que generan rentabilidad en el tiempo,
asi con productos de ahorro y crear patrimonio podemos incentivar la oportunidad con seguros
sostenibles rentables y accesibles a la comunidad gran colombiana, para las personas que les
genera incertidumbre mucho mejor ya que las podemos abordar de una manera mas facil y
ofrecer el aseguramiento con la herramienta de la incertidumbre.

Evidentemente y relacionandolo con la pregunta anterior las personas son cuidadosas en
¢l momento de adquirir una deuda o un compromiso financiero, sobre todo con las obligaciones
asociadas con el sector financiero, las cuales son mas rigurosas y conllevan una mayor
responsabilidad, pero esta estadistica es muy buena, ya que las personas cautelosas son buenas
para pagar y cumplen con sus obligaciones financieras, recordando que las relaciones con los

seguros se proyectan a largo plazo v que las primas sean sostenibles en el tiempo.
4.3 Preguntas sobre el estudio demanda de Seguros.

Las encuestas relacionadas con la demanda de seguros se analizaran con las preguntas
6,7,8.9.19,20,21,22,23,28,29,31.32.33,34,35,36,37,38,40,43,50,51,52,57.61. El analisis de los
resultados se presenta a continuacion:

El desempleo es lo que mas ha primado en la poblacién estudiada, sin embargo dentro de
las otras variables cs interesante ver que las personas no contemplan la muerte como algo natural

¢ imprevisto y que en ciertos casos no cuentan con polizas exequiales para asumir €sos costos,
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estos seguros son bastante economicos y accesibles al publico, si podemos hacer una poliza
colectiva con mas de 100 personas la tasa es casi minima, hay una gran oportunidad en este rubro
y las compaiiias de seguros gustan de estos riesgos a nivel masivo.

En este punto del grafico se dan varios picos de respuesta, de hecho el porcentaje no varia
significativamente, hay opiniones divididas respecto a recurrir a fondos propios o familiares o los
prestamos formales con entidades o informales con amigos o familiares, podemos ver que las
personas no estan preparadas para este tipo de eventos imprevistos y por lo general los cogen
desprevenidos y sin un plan de contingencia para llevar a cabo sus responsabilidades con
normalidad en el ambito econdmico, es una oportunidad de sensibilizar a las personas en tomar
planes de accion a futuro por medio de los seguros con seguros de desempleo, seguros de crea
ahorro que en caso de una eventualidad vienen bien para un colchén financiero, sin embargo
erroncamente las personas solo tienen la vision de que ¢l banco puede aliviar sus necesidades
inmediatas sin tomar en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

Las personas estan receptiva a recibir informacion dentro de la institucion, siendo este un
factor favorable. hoy en dia la universidad esta en proceso de transformacion y de hacer
convenios para mejorar sus servicios, por tal motivo es fundamental implementar este plan de
negocio lo mas pronto posible para que en un periodo no superior a 24 meses los frutos del
trabajo se vean materializados en beneficios econdmicos para juntas partes.

La percepcion que tienen las personas sobre los seguros es adecuada, es una ventaja ya
que no nos enfocamos tanto en decirle a las personas para que sirve y como operan los riesgos en
la actualidad o segun sus actividades, podemos implementar el desarrollo comercial con esta
muestra inmediatamente cara a cara y viendo las ventajas tecnolégicas con las que contamos

efectuaremos cierres inmediatos.
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respecto a un hecho catastrofico como los incendios, cuando uno toca estos temas con los
clientes por lo general uno evidencia el desconocimiento de que hacer en caso de un incendio y
como un incendio provocado por la persona puede perjudicar a terceros y verse perjudicada con
demandas por afectaciones de responsabilidad civil, las personas que son indiferentes o
presentan desacuerdo estan desinformadas sobre los alcances de un incendio en el hogar
provocado, imprevisto o accidental, es un tema sensible de socializacion y apertura de espacios
con la comunidad para sensibilizar sobre las demandas de responsabilidad civil extracontractual
y darfios a terceros.

Las personas tienen un gran aprecio por su vehiculo o moto y evidencia que es uno de los
seguros con mayor acogida, el cual tenemos que darle un foco importante en la labor comercial,
el realizar acuerdos efectivos con las compaiiias de seguros permitiran que las tasas bajen y sean
favorables para los clientes, esta estadistica confirma que este ramo es vital para el
funcionamiento de la cuenta y los resultados de utilidad a los interesados en este proyecto.

Esta estadistica esta asociada con los seguros de salud, en lineas arriba escribiamos sobre
la importancia de estos seguros a la comunidad, sin embargo por sus costos elevados las personas
prefieren continuar con las EPS actuales con las que cuentan y que excluyen enfermedades
graves prescritas en sus contratos de salud, sin embargo estimo que se¢ pueda llegar a buenos
acuerdos con aseguradoras como Suramericana, Colpatria y Allianz que manejan servicios de
salud y presentado un negocio colectivo podriamos acceder a tasas favorables para los miembros
de la comunidad, aprovechando que sobre el padecimiento de una enfermedad las personas

tengan una necesidad real de adquirir estas polizas.
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Las familias siguen obviando este importante asunto, de hecho algunas personas que
muestran su indiferencia es por desconocimiento de los altos costos funerarios o que
simplemente ya cuentan con estos seguros en algunos fondos de empleados o polizas colectivas,
dadas las estadisticas este seguro es necesario desarrollarlo en alguna etapa del proyecto pero
economicamente para esta primera etapa no es atractivo mostrarlo en cifras dado que no genera
una rentabilidad interesante, se comercializaria en una etapa posterior.

Un excelente dato arroja la estadistica, ya que en su gran mayoria la universidad cuenta
con abogados o estudiantes litigantes en su profesion, la preocupacion real estaria sobre los que
se encuentran en un conocimiento medio o nulo de la grafica, los cuales no estan informados
sobre los peligros patrimoniales v financieros a los cuales se pueden exponer, esta pare de
responsabilidad civil es vital para la comercializacion de nuestros seguros individuales y parte
vital de la informacidn comercial que se le va a presentar a los miembros de la comunidad, va
que dando claridad e informacion suficiente en esta cobertura sensibilizamos y culturizamos a las
personas obteniendo mayores niveles de aceptacion y ventas, en esto nos apoyamos en el
Neuromarketing y la neuro economia que plantea que las ventas se comercialicen con ese
enfoque.

Desde la preocupacion maxima que es causar un dafio econdémico a una persona y
responder directamente de su bolsillo 0 a una demanda que no tienen techo ni cuantia, el dafio
fisico a los demas también inquicta a la comunidad , pero se debe tomar en cuenta el tema de los
embargos, las personas aprecian sus bienes conseguidos con esfuerzo y también le dan una alta
calificacion a esta pregunta, de tal modo la sensibilizacion en responsabilidad civil tanto en las
polizas de hogar y autos debe ser lo bastante explicita, clara y convincente para el cierre de

ventas que se quiera obtener de este proyecto.
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Cuando las personas piensan en seguros piensan en proteccion, pero por tendencia quiza
puede estar mal enfocado en el direccionamiento de esta palabra, las personas en casos no
comprenden que el seguros es un contrato oneroso, bilateral, de ejecucion sucesiva y que cuenta
con unos derechos y deberes de parte y parte, efectivamente hay una proteccion de ciertos
eventos pero mientras no se tengan claras las condiciones basicas de un seguro descritas
anteriormente habran conocimientos vagos sobre la proteccion real y las coberturas reales a
contratar, asi como las asistencias que juegan un papel importante en la contratacion de un
seguro, también es por esto que algunos lo consideran como un gasto sin necesidad, nuestra labor
dar a conocer el por qué y para que de los seguros, como operan y su valia en el tiempo.

Este es un tema que es frecuente en las personas que adquieren seguros, dado que los
clausulados son bastante extensos las personas por lo general los obvian y en el momento que
ocurre un evento no amparado empieza el malestar de las personas con las aseguradoras por la
poca claridad que se les da a los contratos desde un inicio, es por esta razén que en el disefio de
los productos debe haber informacion muy clara y concisa de lo que se cubre y lo que no, las
aseguradoras ayudan bastante por medio de ferias dentro de las instituciones educativas, videos y
actividades ludicas que permiten la facil comprension de estos clausulados robustos que por lo
general nadie lee.

Hay opiniones divididas y coherentes con ¢l fondo de la pregunta, en efecto la economia
nos ha dado un sacudon con la ultima reforma tributaria y el nuevo gobierno y la falta de dinero
en los hogares se hace evidente, sin embargo las pérdidas que puede causar un evento
catastréfico como un terremoto tiene efectos devastadores con desventajas significativas, esto ya
lo hemos venido planteando lineas arriba, sin embargo hay otra poblacion a la cual no le han

ofrecido los seguros o que quiza por desconocimiento opinan que el valor del seguro es elevado
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sin medir la relacién costo beneficio al materializarse un evento, hay un mercado que podemos
dar tramite desde va que son las personas que no les han ofrecido los seguros aun, es nuestro
deber fijar la importancia cubrir los riesgos y los beneficios futuros en pérdidas.

Hay un porcentaje de la muestra que se ha beneficiado de los seguros obligatorios, por las
estadisticas del sector los ramos mas afectados son riesgos laborales, seguro obligatorio y polizas
de vida deudores que son de caracter obligatorio en los préstamos bancarios, lo positivo es que
personas que va han reclamado satisfactoriamente tienen presente que los seguros pagan y
responden con sus obligaciones financieras contractuales con el cliente, esto aumenta el nivel de
confianza en los compradores de seguros v reduce el escepticismo de los usuarios de la
comunidad, ahora bien al momento de ofrecer nuestros productos se presenten eventualidades
donde no se han pagado siniestros, tenemos que contar con la experticia de indagar a que se
debio el no pago de la indemnizacion, habran distintos factores, pero se debe dar confianza a la
comunidad que por medio de este convenio universidad-aseguradora tendra certeza que le
pagaran lo contratado vy lo justo.

El porcentaje de personas que no se han beneficiado es alto, esta es una amenaza para el
provecto debido a que las personas ya vienen de malas experiencias con las indemnizaciones
para lo cual hay que hacer aun mas énfasis en como se realiza un reclamo, como lo vamos a
canalizar en la relacion corredor de seguros-aseguradora-universidad y todo tenga un tramite
legal transparente y asertivo. Las personas subsiguientes que se han beneficiado tienen la certeza
que los dineros invertidos en sus primas no se han perdido y que han recibido indemnizaciones o
asistencias oportunas, sobre la marcha del proyecto saldran diferentes inquictudes, dudas acerca

de las reclamaciones, por esto la importancia de garantizar una asesoria idénea.
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Segun los resultados se presenta un gran porcentaje de personas satisfechas con el pago
de su indemnizacion “rango 4y 5” en ocasiones hay asistencias o pagos que no cumplen la
expectativa lo cual es normal, pero si nos fijamos en la respuesta 3 hacia atras observamos que
son personas con inconformidad en el pago o que no les indemnizaron el siniestro. es de mucho
cuidado el manejo de la terminologia y preguntar asertivamente por qué no se pagaron estas
indemnizaciones, ya que por una mala pregunta o una malinterpretacion se pueden caer ventas de
clientes potenciales que a pesar de no el pago del siniestro desean asegurarse y cubrir su
patrimonio o su vida.

Tomando en cuenta que varios de los clientes cuando cuentan con problemas economicos
lo primero que hacen es cancelar los seguros vigentes sin entender que hay otras maneras de
financiarse gracias a la educacion financiera, no obstante hay aceptacion de las polizas colectivas
estas pueden ser fondos de empleados o cooperativas o convenios como ¢l que queremos
posicionar en la universidad, si se fijan las personas que se desvincularon ya conocen el modelo
y ademas se podria descontar por nomina o la matricula haciendo mas facil el recaudo de las
primas en el tiempo, el item de no responder la reclamacion es moderado las estrategias para
abordar este tipo de clientes las nombramos lineas arriba pero hay que tener especial cuidado v
trato con este tipo de clientes.

Importante ¢l analisis del canal de comercializacion ya que es fundamental para la labor
comercial que se va trabajar dentro de la universidad, las respuestas apuntan a los canales
tradicionales de correos electronicos, empresas que tienen vinculaciones a polizas colectivas
como los fondos de empleados vy hay algo muy favorable que son los stands, estos podemos
colocarlos en sitios y horarios claves para abordar a estos tipos de personas que se familiarizan

con este tipo de canal, lo que nosotros queremos implantar es que por medio de la APP y la
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plataforma de la universidad las personas puedan cotizar y se puedan comparar precios y vean
los beneficios en cobertura como en precio.

Nuevamente viene atado el tema del pago en reclamos, esta amenaza es una limitante en
el proyecto a la cual vamos am prestar mucha atencion y tacto en el momento del disefio de los
productos, estas respuestas nos dan una alarma para el factor comercial y el desarrollo del
proyecto a nivel comercial.

En algiin momento los clausulados y la informacion de los seguros era sumamente
compleja, las aseguradoras junto con Fasecolda se han esmerado por dar claridad en temas de
aseguramiento a los usuarios finales de seguros en Colombia, de hecho la ley y la
superintendencia financiera establecio una ley en la cual las personas pudieran tener claridad en
la terminologia, es por esto que la gente se siente perpleja a la hora de contratar seguros.

En el momento que las personas un seguro sienten cierta satisfaccién por una preocupacion
menos, la clave es generar esta tranquilidad en las personas para que no sientan estos amparos
como un gasto innecesario, es importante generar confianza y comentarles las asistencias a las que
pueden acceder sin costo, muchas veces las personas no lo saben, sin embargo. usuarios que yva
han adquirido seguros y han visto sus beneficios nunca mas quieren volver a estar desprotegidos.

Se denota el desconocimiento de las obligaciones de las personas en el momento de
contratar un seguro, ya que si no se saben los derechos y deberes sobre lo que contrato
evidentemente en una reclamacion no voy a tener claridad o no voy a contar con la idoneidad
para formalizar un reclamo ante la compaiiia de seguros, sin embargo, otro porcentaje alto es
responsable conociendo los parametros de las compaiiias de seguro en ¢l momento de contratar

una poliza en el sector asegurador.
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4.4 Preguntas Sobre Cultura de riesgo v Educacion Financiera

Los resultados asociados con la cultura de riesgo v educacion financiera se analizaron de
acuerdo con las preguntas 11.13,39.55,56 de la siguiente forma:

Las personas muestran su acuerdo frente a que las personas de la universidad son
personas razonables y con un nivel de estudios que permite tener certeza en que han recibido
educacion financiera y saben que uno de los medios para mitigar los riesgos y perdidas
financiera es por medio de los seguros, seguramente el impacto que vamos a tener €s con este
tipo de personas que tienen conciencia sobre las exposiciones a los imprevistos presentados en el
dia a dia.

Respecto al ambito de cultura de las personas hacia una eventualidad grave con un
tercero, fijense que hay personas que emprenden la huida del lugar y pueden ocasionar muertes
que queden en ¢l anonimato, tema grave, pero la idea es hacer conocer las responsabilidades que
esto conlleva y las obligaciones que tiene la persona al conducir un automovil, sin embargo hay
que notar que las personas asumen con responsabilidad su error y muchos de ellos ya cuentan
con polizas para respaldar estos impases.

Hoy en dia es muy frecuente que los corredores se apoyen en cuadros comparativos para
su ejercicio comercial y los den a conocer a sus clientes para tomar la mejor alternativa entre
precio y cobertura, en nuestra unidad nos esforzaremos por presentar informacion clara y
oportuna en nuestro ejercicio profesional de comercializar seguros a la comunidad

grancolombiana.
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5. Conclusiones y Recomendaciones

Seguin este resultado, las personas tienen buenos ingresos, los estudiantes para ahorrar
mensualmente, lo cual indica que tienen la posibilidad de adquirir seguros con primas mensuales
y no correr el riesgo de interrumpir los seguros por no pago de prima, econdmicamente esta
muestra es favorable.

Segun la estadistica este nivel de ingreso es favorable para ofrecer polizas de vida, hogar,
automoviles y moto, con este resultado favorable se puede propender a una venta sostenible en el
tiempo y hay ingresos suficientes para que una persona toma quiza dos seguros por intermedio
de la universidad, ya que si ¢l proyecto se coloca en marcha, al ser colectivo las tasas son mas
favorables para la comunidad.

Nuevamente hay opiniones bastante similares, los canales tradicionales, teléfono e
internet son grandes oportunidades para obtener ¢l mercado de los intermediarios el cual arroja el
resultado mas alto. considero que una buena estrategia es por medio de la plataforma de la
universidad por medio de mensajes de correo masivos respetando las leyes de habeas data y tener
una persona llamando o digiendose hacia los posibles clientes dentro de la universidad.

El método mas utilizado en la actualidad es el PSE lo cual es favorable ya que la pagina
de la universidad y de las aseguradoras cuenta con ese medio de pago y un porcentaje importante
ya cuenta con tarjeta de crédito para sus compras, un magnifico resultado para realizar cierres
mas efectivos en tiempo real.

Las personas pueden ver que es mejor invertir poco y ganar poco, una expectativa de ser
conservador al momento de arriesgar un monto de dinero, aca salen a flote las personas que
realmente son arriesgadas colocando niimeros en sus mentes, ya cuando hay una inversion de por

medio las personas tienden a ganar en seguro, o sea un perfil que nos permite mostrarles los
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beneficios de los seguros en una prima relativamente economica y unos beneficios que superen
las expectativas y que paguen con gusto una prima que los va a beneficiar independientemente
que el riesgo se materialice 0 no.

g informacion es clave para tomar decisiones en la venta de servicios, las personas ahora
reciben educacion financiera por diferentes medios, bien sea aplicaciones moviles, internet,
libros, correos electronicos, esto nos ha facilitado las labores comerciales a los intermediarios de
seguros, va que cuando uno entabla una charla de negocios las personas ya tienen fundamentos
en lineas financieras, lo cual permite ir al grano y realizar cierres de venta mas eficaces.

Las personas aun desconocen que en los seguros hay varios parametros para determinar el
valor del seguro, en ramos como vida y salud. aca se toma en cuenta factores como la edad v las
enfermedades, para algunas enfermedades se toma en cuenta el género, para los seguros de autos
en efecto también inciden estos parametros de edad y de sexo ya que los jovenes universitarios
en la jornada de la mafiana ocasionan mayores accidentes que un estudiante nocturno con
familia, estos determinantes de la demanda de miembros de la comunidad va a ser determinante
al momento de negociar con las compaiiias de seguros los términos para las polizas colectivas y
empaquetar los riesgos segun los tipos de vehiculo o motos, edades en los seguros de vida y de
salud que son importante para la suscripcion técnica de los ramos, esta informacion es vital para
¢l desarrollo del modelo de negocio e implicitamente esta pregunta iba encaminada a evidenciar
positivamente que las personas no tienen presente la tarifa con variables como sexo o edad, pero
para explicarlo en la investigacion es determinante ya que al negociar con las compaiiias este
factor es clave.

La informacion es uno de las pilares para el desarrollo del portafolio de servicios, los

sesgos de informacion producen desconocimiento, por ejemplo este tipo de polizas no estan
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sujetas unicamente a las entidades bancarias y el cliente puede ahorrar sumas importantes de
dinero en el tiempo, la consigna es que logremos tener un buen programa de cultura de riesgos y
educar a las personas en términos de ahorro y beneficio.

Hay varios aspectos para debatir, lo primero es que las personas evidentemente ven por
encima lo que estan adquiriendo, ahora unicamente solo con la aceptacion de una cotizacion
llega un PDF en el correo del cliente, el cual por experiencia en el sector y las estadisticas de
Fasecolda lo comprueban también en donde el cliente se acuerda de la letra menuda unicamente
cuando hay un evento subito ¢ imprevisto que afecto su patrimonio, nuestra labor es social y la

asesoria sobre cultura de riesgo tiene que ser clara y concisa.
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7. Anexos

Se presentan los resultados arrojados de las 372 encuestas realizadas a profesores,

alumnos y empleados de la universidad la gran Colombia de la siguiente manera:

1. ;:De quién es la responsabilidad de tomar la decisién de adquirir
servicios o pagar las cuentas del hogar?

372 respuestas

@ Sclo suya

@ Parsja

@ Familiar

® Amigo (a)

@ No sabe no responde

Tlustracion 2: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos economicos

2. ¢De quién es o seria la responsabilidad de para pagar las
mensualidades de las cuentas en el hogar?

® Sala suya

@ Pargja

@ Familiar

® Amigo (a)

@ Mo sabe no responde

Hustracion 3: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos econoémicos
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3. ;Cudndo le sobra algo de dinero, ;para cudles de las siguientes
opciones lo guarda?

372 respuestas

@ Estudio de los hijos

@ Compra vivienda

@ Mejoras a la vivienda

@ Fondo para complicaciones en Ia
salud

@ Mo sabe, no responde

19.6%

Hustracién 4: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos economicos.

4, ;De qué forma esta ahorrando o guardando usted ese dinero gue le
sobra?

372 respuestas

@ Inversiones o negorios
@ Cuenta bancaria

@ Fondos de empleados
@ Fondos familiares

@ Ho sabe, no responde

Hustracién 5: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos economicos.
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5. ;Con qué frecuencia destina usted dinero al ahorro o inversion?

372 respuestas

@ Cuincenal

@ Mensual

® Anual

@ No destina aharro

@ Mo sabe no responde

Iustracion 6: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos economicos.

6. ;Alguna vez le ha sucedido a Ud. o un familiar las siguientes
eventualidades?

372 respuestas

@ Desemples y sin dinero para subsistic
18.5% @ Robo de su vivienda

@ Muerte y no tenia para el funeral

@ Accidente de transito

@ Mo sabe no responde

Tlustracion 7: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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7. iComo obtuvo el dinero para enfrentar alguna calamidad descrita en
el punto anterior?

372 respuestas

@ Préstamo al banco

@ Fréstamo a algin amigo o familiar
@ Recursos propios o familiares

@ Cuenta con un seguro

@ Mo sabe no responde

Tlustracion 8: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

8. En una escalade 1 a 5, donde 1 es no me interesa paranaday Ses
me interesa totalmente, ;Qué tan interesado estaria usted en aprender
sobre el funcionamiento de los seguros por medio de la universidad la
gran Colombia?

372 respuestas

200

150 154 (41.4 %)

100
92 (247 %)

91 (24.5 %)

50
11 (3 %)
24 (5.5 %)

Hustracién 9: Los resultados de esta pregunia pertenecen a la variable demanda de seguros.
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9. ;Qué es para usted un seguro ofrecido por las compaiiias
aseguradoras?

372 respuestas

@ Es una proteccion para cualguier
necesidad

@ Es un respaldo ante un
acontecimiento

@ Es una péliza que se paga para cubrir
una eventualidad

® Algo que sirve en un futuro en caso
de un evente

@ No sabe, no responde

Iustracién 10: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un seguro que le garantice
proteccién?

372 respuestas

@ Entre 200 y 500 mil pesos

@ Entre 500y 1 millén de pesos
@ Entre 1 millén y 2 millones,

@ 2 millcnes en adelante

@ He sabe no respande

Hustracién 11: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos econémicos.
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11. ¢Sabia usted que por medio de los seguros se puede mitigar el
impacto financiero frente a un evento imprevisto que pueda suceder en
la vida diaria?

@ Totalmente de acuerdo

@ Lo sabia Parcialmenle

@ No contaba con ese conacimiento

@ No es de mi inlerés saber este tipo de
informacién,

@ Mo sabe no responde

Tlustracion 12: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable Cultura de riesgo y educacion
financiera.

12. Elija una respuesta de acuerdo a la siguiente situacion: Sale ud. de
vacaciones con su familia y cuenta con todas las precauciones posibles
antes de salir de su hogar (Registro del agua cerrado, tacos de la luz
apagados, llaves del agua cerradas en su totalidad y la cerradura de su
casa con todos los parametros de seguridad posible) al regresar luego
de una semana encuentra gue el piso de su casa, electrodomésticos y
maobiliario se encuentran dafiados a causa de un dafio por agua del
exterior "anegacién” | la perdida esté avaluada en $18.000.000, en este
caso como procede a la reposiciéon de sus bienes?:

respuestas

@ Recursos propios

@ Fondo en caso de eventualidades

@ Reclamacion formal a la compafia
asequradora

@ Préstamo bancario

@ Mo sabe, no responde

Hustracién 13- Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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13. Elija una respuesta de acuerdo a la siguiente situacion: usted se
encuentra conduciendo en carretera hacia la ciudad de Bogota, a causa
de un microsuefio usted colisiona con otro vehiculo el cual lleva
menores de edad a bordo, estos sufren lesiones graves a causa del
choque, las pérdidas materiales son considerables y la cuantia de la
responsabilidad por lesiones a terceros es importante, en este caso:

372 res stas

@ Emprende la huida del lugar

@ Responde al dafio mediante un
acuerdo acondmico

@ Frocede a contactar la comparia
aseguradora

@ Llama a su abogado

@ No sabe, no responde

Tustracion 14: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable cultura de riesgo y educacion
financiera.

14. En una escala de 1 a 5 donde 1 es menos importante y 5 muy
importante cual cree usted que es el riesgo de manejar un automaovil:

372 respuestas

200

151 (406 %)

125 (33.6 %)

50 64 (17.2 %)
7(1.9%)

25 (6.7 %)

Tlustracion 15: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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15. Enuna escala de 1 a 5 donde 1 es menos importante y 5 muy
importante cual cree usted que es el riesgo de dejar su vehiculo
estacionado en la calle;

372 respuestas

150

131 (35.2 %)

124 (33.3 %)

100

74 (19.9 %)
50

Tlustracion 16: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

16. En una escala de 1 a 5 donde 1 es menos importante y 5 muy
importante cudl cree usted que es el riesgo de no asistir al médico
periodicamente

372 respuastas

200

82 (16.7 %)

12(32 %)
21 (5.6 %)

Ilustracion 17: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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17. En una escala de 1 a 5 donde 1 es menos importante y 5 muy
importante cual cree usted que es el riesgo de movilizarse como
pasajero en moto:

372 resp

118 (31.7 %)

63 (16.9 %)

11(2 %) S
25 (6.7 %)

Tlustracion 18: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

18. En una escalade 1 a 5 donde 1 es menos importante y 5 muy
importante cudl cree usted que es el riesgo de cruzar las avenidas sin
tener en cuenta el puente peatonal.

150 155 (41.7 %)

122 (32.8 %)

100

50 65 (17.5 %)

8(22%)
22 (5.9 %)

Tlustracion 19: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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19. En una escala de 1 a 5 donde 1 es menos importante y 5 muy
importante cuenta usted con el conocimiento de recibir por parte de las
entidades financieras productos y servicios con estandares de
seguridad y calidad seguin la Ley 1328 de 2009, de acuerdo a las
condiciones de los contratos de seguros?

100 102 (27.4 %) 100 (3%)

79 (21.2%)

50

Hustracién 20: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

20. Responda las siguientes preguntas segln su grado de acuerdo o
desacuerdo con las siguientes situaciones: En caso de enfrentar una
emergencia inmediata respecto al incendio en el hogar compraria o
renovaria un seguro

372 respuestas

@ De acuerdo

@ Ingiferente

@ En desacuerdo

@ Total desacuerds

@ No sabe no responde

Hustracién 21- Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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21. Responda las siguientes preguntas segun su grado de acuerdo o

desacuerdo con las siguientes situaciones: En caso de enfrentar una
emergencia inmediata respecto al Ser victima del robo de su vehiculo
compraria o renovaria un seguro?

@ De acuerdo

@ Inditerente

@ En desacuerdo

@ Total desacuerdo

@ Mo sabe no responds

Hustracién 22: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

22. Responda las siguientes preguntas segtn su grado de acuerdo o
desacuerdo con las siguientes situaciones: ;En caso de enfrentar una
emergencia inmediata respecto al padecimiento de una enfermedad
grave compraria o renovaria un seguro?

372 respuestas

@ De acuerdo

@ Inditerante

@ En desacuerdo

@ Total desacuerdo

@ No sabe no responde

Tlustracion 23: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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23. Responda las siguientes preguntas segun su grado de acuerdo o
desacuerdo con las siguientes situaciones: ;En caso de enfrentar una
emergencia inmediata respecto al fallecimiento de un familiar cercano
compraria o renovaria un seguro?

@ De acuerdo

@ Indiferente

@ En desacuerdo

@ Total desacuerde

@ No sabe no responde

Tlustracion 24: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

24. En una escala de 1 a 5 donde 1 es ninguna preocupaciéony 5
bastante preocupacion identifique si llegar a la vejez sin tener para
cubrir sus gastos le genera preocupacion:

372 respuestas

200

166 (44.6 %)

150

TR
100 119 (32 %)

50 65 (17.5 %)
7% 15 (4 %)

o I

1 2 3 4 5

Tlustracion 25: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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25. En una escala de 1 a 5 donde 1 es ninguna preocupacion y 5
bastante preocupacion si sobrellevar una mala atencidn en caso de una
enfermedad grave por parte de una EPS le genera preocupacion:

37

150
147 (39.5 %)

A 112 (30.1 %)

77 (20.7 %)

T(19%) 29(7.8%)
V]

1 2 3 4 B

Tlustracion 26: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

26. En una escala de 1 a 5 donde 1 es ninguna preocupacion y 5
bastante preocupacion identifique si ser victima de un robo de sus
elementos personales en la calle le genera preccupacion:

372 respuestas

150

137 (368 %) 133 (35.8 %)

85 (17.5 %)

10 (2.7 %) 27 (7.3 %)

Iustracion 27: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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27.Enuna escala de 1 a 5 donde 1 es ninguna preocupacién y 5
bastante preocupacion identifique si el padecer una enfermedad
terminal sin tener los recursos para sobrellevarla le genera
preccupacion:

200

150 156 (41.9 %)

100 112 (30.1 %)
70 (18.8 %)

12(32 %)
22 (5.9 %)

Hustracién 28: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

28. ;Enuna escala de 1 a 5 donde 1 es Conocimiento Nulo y 5
Conocimiento Absoluto ¢Cuenta usted con el conocimiento sobre el
articulo 2341 del Cadigo Civil acerca de la responsabilidad
extracontractual cuando una persona causa, ya sea por si misma o por
medio de otra causa un dafio a un tercero y debe responder por una
cosa de su propiedad o que posea de manera ilimitada con su
patrimonio?

372 respuestas

150

100

95 (25.5 %)

78 (21 %)

50

25 (B.7 %)

Hustracién 29: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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29. Si estuviera enfrentando una demanda por un dafo o lesién a un

tercero por un dafio o perjuicio, con o sin culpa, cual de estos eventos le
preocuparia mas:

177 res &
372 respuestas

@ Causar un dafio econdémico a una
persona y responder ilimitadaments
con su patrimonia por los peruicios

@ Causar un daio fisico a una persona
y respander ilimitadamente con su,

@ Recibir una orden de embargo por e
lotal de sus bienes

@ Fresentar insolvencia y perder su
patrimonio por dicha demanda

@ Ho sabe no respande

Hustracién 30: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

30. Actualmente cuenta con alguna relacién con un conocido suyo que
haya vivido alguna de las siguientes situaciones?

372 raspuestas

@ Ha quedado desempleado por un
penada largo de tempo -no por
veluntad propia

@ Ha perdido inesperadamente sus
bienes o propiedades

@ Ha sufrido un accidente en el hogar o
en el rabajo.

@ Ha enfermade gravemente -
enfermedad crénica o que le haya g

@ Mo sabe no responde

Hustracién 31: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo
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31. Cual es su opinion respecto a un seguro:

272 respuestas

@ Un gasto innecesano

@ Una herramienta para hacer frente a
las riesgos

@ Una opcion de proteccion patrimonial

@ Una forma de asegurar y respaldar
mis bienas y mi vida

@ No sabe no responde

Hustracién 32: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

32. Cuando adquiere un seguro qué importancia le da al comprender la
poéliza de seguros para conocer la vigencia, el valor de la prima, las
exclusiones, el deducible y demas informacion adicional de los seguros.

aTa

@ Az

® Baja

@ Intermediz

@ Ninguna

@ No sabe no responde

IHustracién 33: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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33. ;| Sabia usted que para tarifar el valor de la prima en un seguro
dependen de la edad, el sexo, estado de salud y ubicacidn de los
predios a asegurar?

@ Algin conocimiento

@ Desconoimients Complets
@ Conocimiento completo

@ Mo es relevante

@ No sabe no responde

llustracion 34: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

34. ;Cual considera que es la razén méas importante por la cual usted no
tiene cubiertos los riesgos?

372 respuestas

@ Falta de dinero

@ Na le interesa adquirirlo
@ Altos costos

@ No se lo han ofrecido
@ Mo sabe no responde

Iustracion 35: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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35. Se ha beneficiado de los servicios ofrecidos por algun tipo de
seguro obligatorio en los ultimos tres afios?

2 respuestas

@ We he beneficiado

@ Ho me he beneficiade

@ La aseguradera no respondié

@ Ho s& o que es un seguro obligatono
@ No sabe no responde

lustracion 36: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

36. Se ha beneficiado de los servicios ofrecidos por algun tipo de
seguro voluntario en los dltimos tres afos?

respuestas

@ e he beneficiado

@ No me he beneficiado

@ La aseguradora no respandio

@ No se lo que es un seguro voluntarno
@ Mo sabe no responde

Hlustracion 37: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.




ANALISIS DE MERCADO COMERCIALIZACION DE SEGUROS EN LA UGC.

37.En una escala de 1 a 5 donde 1 es cumple totalmente y 5 no cumple
para nada identifique si las compaiiias aseguradoras cumplen con el
pago de las indemnizaciones en general?

372 respuestas
150
138 (37.1 %)
1 96 (25.6 %)
50 56 (15.1 %) “
¢ 1 2 3 4 5

Tlustracion 38: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

38. ;i Cual razdn considera usted que ya no es importante conservar un
seguro en la actualidad?

@ Problemas econdmicos

@ Desvinculaciones de poliza colectiva
empresarial

@ Mo respondieron a su reclamacién
formalizada

@ El conyugue pagaba los seguros

@ Mo sabe no responde

Tlustracion 39: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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39. ;Sabia usted que al adquirir un crédito para vivienda que el seguro
obligatorio de hogar y vida deudores cobrado por la entidad bancaria
puede adquirirse con una aseguradora del mercado teniendo beneficios
econdémicos en el mediano y largo plazo y no es obligatorio permanecer
con el seguro que el banco le ofrece?

372 respuestas

@ sl
® NO
@ No sabe no responde

Hustracién 40: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable cultura de riesgo y educacion
financiera.

40. ;Por medio de que canales o medios le han ofrecido comprar
seguros?

372 raspuestas

@ Comeo electrénica

@ Fondos de empleados

@ Stands en centros comerciales
@ Via telefonica

@ No sabe no respoande

Ilustracion 41: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable cultura de riesgo v educacion
financiera.
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417, ;En cudles de los canales siguientes le gustaria tener la posibilidad
de comprar seguros?

@ Internet

@ Intermediario de seguros.
@ Universidades

@ Per telefons

@ Mo sabe no responde

Hustracién 42: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos econdémicos

42, ; En cuales de esos canales le gustaria tener la posibilidad de pagar
las cuotas de los seguros?

372 respuestas

@® FSE

@ Eleclive

@ Debito per nomina

@ Incluids en la matricula estudiantil
@ Mo =abe no responde

Hustracién 43: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aspectos econdmicos.
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43. ;Cuales han sido los motivos principales de queja por una

reclamacion al obtener cualquier tipo de seguro?

372 respuestas

@ Mala alencién de los asesores

@ Incumplimiento en el contrate de
sequres

@ Se presentaron cambics en el
contrate y le informaron después

@ Demora en el paga de la
indemnizacion

@ No sabe no respande

Tlustracion 44: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

44. ; Cuales de las siguientes acciones preventivas realiza en su hogar?

372 respuestas

@ El hogar cuenta con alarmas,
camaras, cercas de segundad,
vigilancia privada

@ Las personas que conducen en la
familia respetan las seflales de tran...

@ La familia cuenta con habitos
alimenticios saludables y hacen eje

@ La familia cuenta con proteccion para
enfrentar desastres naturales.

@ Mo sabe no responde

Hustracién 45: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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45. De acuerdo a la siguiente afirmacion catalogue de En una escala de
1 a 5 donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: En general, en la vida es mejor arriesgarse.

372 respuestas
150

126 (33.9 %)

100 101 (27.2 %)
79 (212 %)

50

37 (9.9 %)

29 (7.8 %)

Tlustracion 46: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

46. De acuerdo a la siguiente afirmacion catalogue de En una escala de
1 a 5 donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: En general, en la vida es mejor no ponerse en situaciones
de riesgo

372 respuestas

100 113 (30.4 %)

90 (24.2 %)

78 (21 %)

52 (14 %)
39 (10.5 %)

Tlustracion 47: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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47. De acuerdo a la siguiente afirmacion catalogue de En una escala de
1 a 5 donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: Para ganar en grande hay que arriesgar en grande.

372 respuestas

B8 (237 %) 90 (24 2 %)

86 (231 %)
BE (17.7 %)

42 (11.3 %)

Tlustracion 48: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

48. De acuerdo a la siguiente afirmacién catalogue de En una escala de
1 a 5 donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: Tomar riesgos hace la vida mas interesante; La vida es
muy corta como para no arriesgarse.

372 respuestas

150

100

101 (27.2 %)

97 (26.1 %)

EEREEED)

50 B4 (17.2 %)

41 (11 %)

Tustracion 49: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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49, De acuerdo a la siguiente afirmacién catalogue de En una escala de
1 a 5 donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: Un seguro trae mayores beneficios para quien los vende
que para quien se asegura

372 respuestas

94 (25.3 %)

89 (23.9 %)

43 (11.6 %)

Tlustracion 50: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

50. De acuerdo a la siguiente afirmacidn catalogue de En una escala de
1 a 5 donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: Las aseguradoras encuentran cualquier excusa para no
pagar las reclamaciones

372 respuestas

150

109 (2.3 %)

71(19.1 %)

32 (8.6 %)

58 (15.6 %)

s

Tlustracion 51: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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51. De acuerdo a la siguiente afirmacién catalogue de En una escala de
1 a 5 donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: Los contratos de seguros estan hechos para que uno no
los entienda

372 respuestas

B4 (25.3 %) 94 (25.3 %)

84 (22.6 %)

43 (11.6 %)

Tlustracion 52: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

52. De acuerdo a la siguiente afirmacion catalogue de En una escala de
1 a 5donde 1 es Completamente de acuerdo y 5 completamente en
desacuerdo: Quienes venden seguros prometen de todo a la hora de

firmar una péliza

372 respuestas

100

88 (26.3 %)

92 (24.7 %)
2 76 (20.4 %)
B6 (17.7 %)

50
40 (10.8 %)

25

Ilustracion 53: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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53. ; Qué frase define su perspectiva sobre el riesgo?

372 respuestas

@ Actuar con cautela
@ Cormer riesgos pequefios, medibles
@ Perseguir sus objetivos Sin temor

@ Lanzarse sin temor a perseguir sus
objetivos
@ No sabe no responde

Tlustracion 54: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

54. A cuales de las siguientes instituciones tiene usted mas confianza:

372 respuestas

@ Entidades Bancarias
@ Compaiias de seguros
@ Fondos de empleados
@ Universidades

@ Mo sabe no respande

Ilustracion 55: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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55. Cuando usted adquirio el o los seguros: ;Leyo la péliza completa
antes de firmarla?

372 respuestas

@ sl
@ NO
@ No sabe no responde

Hustracién 56: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable cultura de riesgo v educacion *

financiera.

56. Cuando usted adquiri6 el o los seguros ; Comparo entre las
diferentes opciones de seguro que ofrecia el mercado antes de firmar la
poliza

372 resy

® sl
® No
@ Mo sabe no responde

Hustracién 57: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable cultura de riesgo y educacion
financiera.
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57. Después de tomar una decision de tomar un producto en seguros
usted se siente:

372 respuestas

@ Satisfecho

@ Preccupado

@ Esperanzado

@ Vigorizado

@ Mo sabe no responde

Hustracién 58 Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.

58. Cuando piensas en ‘riesgo”, ;cudl palabra es la primera que aparece
en su mente?

372 respuestas

@ Perdida

@ Incertidumbre

@ Oportunidad

@ Ansiedad

@ No =abe no responde

Hustracién 59: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.
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59. Dado el mejor y peor escenario para estas cuatro inversiones ¢ cual
prefieres?

372 respuestas

@ Mejor escenario: ganancia de
$200.000 | Peor escenaria: ganancia
de $0

@ Mejor escenario: ganancia de

@ Wejor escenario’ ganancia de

@ Wejor escenario: ganancia de

@ No sabe no responde

Hustracién 60: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

60. Respecto al pago de sus obligaciones financieras, deudas y demas
cual considera que es su conducta ante un compromiso financiero:

374 respuestas

@ Antes de comprar algo considero
cuidadosamente si puedo pagarlo

@ Responsabilidad y tenencia de
presupuesto

@ Endeudamiento a fin de mes

@ Conducta de Ahorro

@ No sabe no responde

Ilustracion 61: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable aversion al riesgo.

$200.000 | Peor escenario: gananci...
$2 800 000 | Peor escenano’ ganan. .

$4.800.000 | Peor escenario: ganan...

96




ANALISIS DE MERCADO COMERCIALIZACION DE SEGUROS EN LA UGC.

61. ;Sabe exactamente las responsabilidades que confiere adquirir un
seguro y sus responsabilidades frente a las compairiias de seguros?

@ Siempre

@ La mayoria de las veces
@ Algunas veces

@ Nunca

@ No sabe no responde

Hustracién 62: Los resultados de esta pregunta pertenecen a la variable demanda de seguros.
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