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RESUMEN

El presente proyecto investigativo refleja una vision general del comportamiento actual y
durante las Gltimas dos décadas del sector asegurador, especialmente en los seguros de vida
individual, estableciendo particularidades de las condiciones del mercado en referencia al ramo
de vida. Por otra parte, se analiza el fenémeno por el cual la poblacién en la ciudad de Bogota de
estrato socioeconomico medio (4), segun la clasificacion del Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica, no existe una cultura arraigada al seguro, por lo tanto, aquellos que lo
han adquirido en algin momento, en su mayoria se ha derivado de alguna obligacion contractual

y no de una accién voluntaria.

A través de la aplicacion de una encuesta, esta investigacion ahonda en los criterios que
intervienen en el proceso de toma de decision al momento de comprar una péliza de vida,
determinando una estrategia encaminada al fomento del seguro de vida de forma voluntaria,
incentivando el ahorro a largo plazo, al mismo tiempo mitigando el riesgo frente al posible
fallecimiento de uno de los integrantes de la familia, de modo que los beneficiarios sean

favorecidos econémicamente fortaleciendo el patrimonio familiar.



INTRODUCCION

En el presente estudio se abordara el tema de los seguros de vida, profundizando en las pélizas
individuales, para ello, se presentara los antecedentes mas relevantes del seguro de vida, asi
mismo, se expondra su definicion general en cuanto a lo que el cddigo de comercio define como
seguro, igualmente, se complementara el significado de seguro de vida citando a la federacion
nacional de aseguradoras, y a su vez se mencionara las modalidades méas conocidas en este
mercado. Adicionalmente, se analizarén las cifras que presenta el sector asegurador en la Gltima
década y se detallara cual fue el comportamiento de las primas durante el 2015y 2016, en
referencia a los seguros de personas, con el fin de determinar como esta distribuido este

mercado.

Igualmente, este trabajo pretende establecer, cuéles son los motivos por los que la poblacién de
la ciudad de Bogota posee una baja adquisicion de seguros de vida de forma voluntaria y otras
percepciones que se tiene acerca de este tipo de poliza, esta investigacion tendra un enfoque
mixto, tanto cualitativo con cuantitativo. Asi mismo, por medio de una encuesta, la cual servira
de herramienta de recoleccion de informacidn, suministrara datos confiables para la elaboracion
de una estrategia, permitiendo combatir las barreras que estan generando la baja penetracion de

los seguros de vida.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los seguros son una herramienta de gran importancia en la proteccion de las finanzas
personales, ya que por medio de ellos se mitiga la materializacion de un riesgo, conllevando a la
afectacion del patrimonio de las personas, generando grandes pérdidas; por ello se resalta que, en
las grandes economias los seguros juegan un papel importante debido a su relacion directa con el

desarrollo econdémico de un pais.

Dentro de los diferentes ramos que podemos encontrar en los seguros se encuentra uno de
gran importancia, el seguro de vida. Su historia se remonta a comienzos del “Imperio Babilonico
y su Rey Hammurabi (1810-1750 a.c.). Dentro del Codigo de Hammurabi se preveia no solo una
forma de proteccion contra la pérdida de mercancias sino también frente a la pérdida de la vida
humana” (Baquero, Rodriguez, & Zarruk, 2011, pag. 11), indemnizandose a las esposas en caso
de la muerte del conyugue, como reparacién moral y econdmica frente al evento, resarciendo de

alguna forma dicha perdida.

Solo hasta el siglo XV se establece formalmente este seguro y “aunque las pdlizas de vida
habian surgido desde mediados del siglo, fue hasta 1699 cuando se cred una compafiia
especializada en Londres: la Life Assurance and Annuity Association, considerada la primera
compaiia mutual” (Baquero et al., 2011, pag. 12). Es a partir de alli donde nace y comienza el

crecimiento y desarrollo de las grandes empresas aseguradoras que existen hoy en dia.

La relacién entre los seguros de vida y el crecimiento econémico ha sido bastante
estudiada en la literatura internacional, mostrando que ésta va en doble via, de manera que
la industria de los seguros de vida tiene impacto en el crecimiento econémico y viceversa.

(Diaz, Sierra., Luna R, Zambrano, & Zarruk, 2103, pag. 81)



Por ello las potencias mundiales han acogido la cultura de los seguros como mecanismo
estabilidad y seguridad econdémica que paralelamente genera un apalancamiento en la economia.

En nuestro pais los inicios de este seguro datan a principios del siglo XX.

Cuando se cred la Sociedad Nacional de Seguros de Vida, que explotaria los negocios de
vida durante esos primeros afios, sin embargo, rapidamente fue absorbida por la Compafiia
Colombiana de Seguros en 1904. Hacia los afios veinte, la Compafiia Colombiana de
Seguros habia adicionalmente adquirido la Comparfiia General de Seguros constituida en el

pais en 1909. (Baquero et al., 2011)

Desde entonces han surgido diferentes compafias colombianas con el objetivo de cubrir
este mercado tales como Sura, La Previsora Compafiia de Seguros , Seguros del Estado entre
otras, sin embargo, el fendmeno de la globalizacion y la liberacion de mercados ha incentivado la
Ilegada de numerosas compariias extrajeras, las cuales ven a Colombia como un pais con amplio
potencial en este sector, esto lo afirma un estudio de Fitchratings agencia calificadora de riesgo,
donde indica que el porcentaje de la industria nacional es de 42% mientras que las compafiias

extrajeras tienen un 58%.

En cuanto al ramo de vida especificamente las estadisticas son favorables puesto que los

resultados son los siguientes:

Las primas emitidas por las compafiias de seguros ascendieron a $9,2 billones, con corte a
mayo de este afio, con un incremento de $861.100 millones (9,9%) en comparacion a mayo
de 2015. EIl ramo de dafios se muestra como uno de los méas importantes, al participar con

45,6%, creciendo 5,2%, seguido por personas (28,6%) y seguridad social (25,8%). Estos
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altimos crecen 8,6% y 21%, respectivamente. (2016, Los buenos resultados de la industria

aseguradora, Revista Dinero, Ed. 498).

Como se puede observar el ramo de vida es el de mayor crecimiento con un 8,6% siendo
un mercado atractivo para las aseguradoras. Aun cuando las cifras son favorables, es de suma
importancia mencionar que los colombianos no poseen una cultura de arraigada a la adquisicion

de un seguro como se observa a continuacion:

La poblacién colombiana destina pocos recursos para cubrir cualquier tipo de riesgo.
Segun cifras de la firma reaseguradora Swiss Re, se evidencia que un colombiano en el afio
invierte US$209 ($537.000) en seguros, mientras que en Chile una persona en promedio
destina US$664, en Venezuela US$452, en Brasil US$443, en Argentina US$417 y en
Uruguay US$366, con un promedio general para Latinoamérica de US$300. Estas
diferencias se hacen méas pronunciadas al comparar con los US$1.833 que destina una
persona en Europa y ain mas con los US$3.938 que destina un norteamericano. (Arana, La

cultura del aseguramiento y la proteccion, 2015, revista Coomeva, Ed. 108)

Lo anterior ratifica lo que algunos sondeos entre la poblacién y articulos de medios de
comunicacion dejan ver, y que a su vez muestran que las pdlizas de vida en un gran porcentaje

son adquiridas para de manera obligatoria, derivadas de algin acto contractual.

Lo anterior se puede reafirmar con las declaraciones de Juliana Tobo6n presidente de unas
de las aseguradoras mas grandes de vida a nivel mundial como Metlife (Colombia) donde revela
que “En Colombia la penetracion de los seguros es baja, pues falta mas cultura financiera y ante

los limitados recursos de los hogares, una poliza no es considerada prioritaria.” ( Colombianos

11



aseguran su vida un poco mas, pero les falta, 2017, Dinero) No obstante, los buenos resultados

que ha arrojado la industria pronostica que esta tendencia se pueda revertir.

Adicionalmente la percepcion de habitantes es que los seguros son gastos adicionales a la
responsabilidades de cada individuo, por lo cual no lo consideran como una inversién que
contribuye a la proteccion y preservacion del patrimonio, es alli donde nace las necesidad de
investigar ¢ Cuales son los criterios que intervienen en el proceso de toma de decision al
momento de comprar una poliza de vida especificamente en los habitantes de Bogota de
estratificacion socioecondmica media? y de esta manera poder plantear una estrategia que

incentive la adquisicion de estas pélizas de manera voluntaria.

12



OBJETIVO GENERAL

e Establecer los criterios que intervienen en la toma de decision de compra de un seguro de
vida en el estrato socioecondmico medio de la ciudad de Bogotéa para plantear estrategias

que incentiven adquirir estas pélizas de manera voluntaria.

Objetivos especificos

e Analizar el comportamiento del mercado asegurador, concretamente en el ramo de vida
para reconocer el estado en que se encuentra.

e Caracterizar los factores arrojados en el analisis del mercado que permita ponderar la
importancia de cada uno de ellos en el proceso decision de compra.

e Desarrollar una estrategia orientada a potencializar la comercializacion de polizas de vida
de manera voluntaria y que a su vez sirva de mecanismo para generar cultura en este

ambito.

13



JUSTIFICACION

La economia colombiana no pasa por sus mejores momentos y asi lo ratifica la tendencia a
la baja de los ultimos cuatro afios en el PIB nacional, segun el boletin mensual de indicadores
economicos del Banco de la Republica, igualmente las proyecciones macroeconémicas de
analistas locales que publica este mismo ente, pronostican que para finales de 2017 el resultado
seré de 1.8% reflejando una disminucion frente al 2% obtenido en el afio 2016 extendiendo esta
situacion. Sin embargo, las cifras para la industria aseguradora son alentadoras, puesto que las
primas emitidas hasta agosto del presente afio presentaron un aumento del 9.4% con relacion al
mismo periodo del afio anterior segun el informe de Fasecolda, en consecuencia, el sector
objetivo de estudio presenta unas condiciones favorables para establecer estrategias que permitan

la comercializacion de seguros de vida.

La presente investigacion se realizard con el propdsito de establecer los criterios para la
toma de decision en la compra de una pdliza de vida voluntariamente, donde el foco de estudio
sera la poblacion con un nivel socio econdmico medio en la ciudad de Bogota, con ello que se
busca obtener resultados dirigidos principalmente a las necesidades especificas de esta
poblacion. De manera que las estrategias sean las adecuadas para lograr promover positivamente
la cultura del seguro entre nosotros, y al mismo tiempo las aseguradoras logren comprender las
necesidades de los consumidores consiguiendo disminuir las barreras encontradas, logrando una

mayor penetracion en el mercado.

El interés de realizar la investigacion en este sector es debido a los excelentes resultados
obtenidos en los ultimos afios, una muestra de ello es el crecimiento en el ramo de vida

individual como lo reporta el informe de Fasecolda; donde publica un aumento del 8.36% en las

14



primas emitidas frente al afio anterior, lo que significa que esta por encima del promedio de la
economia del pais generando que mas aseguradoras vean a Colombia como un mercado
potencial a explorar. Pero si bien es cierto que el panorama es alentador, también es importante
mencionar que diferentes estudios han demostrado que los colombianos no tenemos una cultura
arraigada a tomar voluntariamente un seguro, esto marcado por distintos criterios que seran

objeto de estudio en la presente investigacion.

Los temas abordados en esta monografia van dirigidos a todos los individuos que deseen
comprender los distintos criterios que se manifiestan al momento de comprar un seguro de vida,
con la intencion de exponer y socializar este tema en la comunidad profesional o académica
relacionada con el sector asegurador o para la poblacion en general, con el propdsito que los
resultados aqui encontrados brinden fundamentos solidos para establecer una postura acerca del

objeto de estudio.
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HIPOTESIS

Los colombianos no tenemos una cultura arraigada al seguro, por lo tanto, son altos los
porcentajes de personas que no poseen un seguro de vida y para aquellos que lo han adquirido
en algin momento en su mayoria se ha derivado de alguna obligacion contractual y no de una

accion voluntaria.
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REVISION DE LA LITERATURA

La Industria Aseguradora en Colombia

Este libro se divide en dos tomos; el primero contextualiza en sector asegurador del pais y
a su vez nos permite comprender su funcionamiento de manera holistica. En este se expone la
resefia historica y se analiza el progreso de las compafiias aseguradoras, como también los
cambios normativos que se han presentado durante los ultimos dos siglos. También nos expone
los conceptos de los seguros, abarcando temas de como la eficiencia, suscripcion y céalculos
actuariales. Para concluir se repasan los temas financieros relacionados con la industria
aseguradora, tales como las reservas técnicas, el patrimonio adecuado y las inversiones. Con la
anterior informacion se fundamentan los lineamientos tedricos que permiten dar veracidad a la

presente investigacion.

El segundo tomo investiga cada uno de los ramos de esta industria desde tres enfoques: el
primero nos habla acerca de las manifestaciones inciales a nivel local y mundial, el segundo
abarca lo relacionado con su evolucion y por altimo, el tercer enfoque detalla las caracteristicas
principales. También hace énfasis en el rol que juega la educacion financiera en los seguros y
finaliza con la liberacion de los mismos en el afio del 2013. De este tomo se profundizara
especificamente en el capitulo de “Los seguros de vida” ya que este ramo es el objeto de estudio

de la presente investigacion.

La Industria aseguradora en Colombia avances en el siglo XXI
Esta literatura esta basada en una serie de investigaciones realizadas por Fasecolda, las
cuales estudian el desarrollo que ha tenido la industria en los ultimos afios y el enfoque que han

tenido que asumir las organizaciones para afrontar los cambios constantes que genera el entorno.
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El capitulo 2, “Seguros de Vida”, resulta pertinente para la presente investigacion, dado que
expone temas de gran relevancia como lo son: la importancia de los seguros de vida, los seguros
de vida en América Latina y las posibles barreras para el desarrollo de seguros de vida en

Colombia.

Factores determinantes de la demanda de seguros de vida en Colombia. 2001 - 2014

Los seguros de vida son una tematica actual de gran interés, puesto que es un medio por el
cual se puede explicar el comportamiento de las sociedades, es decir, el como los individuos ven
los riesgos y como atentian su efecto. Aunque no existe una teoria Gnica para la demanda de
seguros de vida, muchas de las investigaciones empiricas realizadas alrededor del tema discrepan
en los factores que determinan la demanda de este tipo de productos; algunos estudios plantean
que se deriva de una situacion socioeconémica, politica y social, mientras que otros muestran
que se trata de una situacion educativa.

En Colombia la compra de seguros ha ido en aumento, demostrando que para los
colombianos es de gran importancia tener un respaldo con respecto a los riesgos. El objetivo
principal de esta investigacion es analizar los factores que determinan la demanda de seguros de
vida grupal e individual en Colombia para el periodo 2001 — 2014, mediante la aplicacién de un
modelo econométrico de Minimos Cuadrados Ordinarios Dinamicos. Los resultados se
encaminan a determinar si variables como la tasa de interés, el desempleo, el nivel de ingreso, el
nivel de violencia y la profundizacién del sector financiero son los factores que determinan la
demanda de los seguros de vida grupales e individuales en Colombia para el periodo 2001 —
2014.

Al realizar la estimacion del modelo econométrico anteriormente mencionado, se encontrd

que para “el mercado de seguros de vida individual el nivel de ingreso y la tasa de interés son

18



determinantes de la demanda de seguros, mientras que para el mercado de seguros de vida grupal
el unico determinante de la demanda de seguros es la profundizacion del sistema financiero.”

(Castiblanco Guerrero & Ladino Aguilar, 2015)

La demanda de seguros de vida en Colombia: una vision integral

El presente documento plasma un importante estudio relacionado con la demanda de
seguros de vida, en el cual se tom6 como muestra una poblacién de altos ingresos, evaluando los
factores que determinan la toma de decision al momento de adquirir, cancelar o desistir de la
compra de un seguro en los hogares colombianos. A su vez analiza las diferentes etapas en el
proceso de compra de los seguros de vida y arroja que ademas de los factores socio-econémicos
y de conocimiento, existen otras variables que influyen directamente en la decision de compra.

Por otro lado, analiza la relacion cliente-aseguradora, con el fin de potencializar los canales
de comunicacion logrando mayor efectividad al momento de informar los beneficios y ventajas

de las polizas de vida.
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MARCO TEORICO

Antecedentes del seguro de vida
Segun investigaciones se evidencia que las primeras manifestaciones del principio de
seguro se remontan desde el siglo XV1I antes de cristo, ya que en el cédigo Hammurabi del

imperio Babildnico:

Se preveia no s6lo una forma de proteccion contra la pérdida de mercancias sino también
frente a la pérdida de la vida humana. Cuando los mercaderes recibian préstamos para
financiar sus viajes, se pagaba un monto adicional a cambio de que, si el barco o la carga
se perdian durante el viaje, el préstamo se diera por cancelado. Adicionalmente, en algunos
casos, se establecia que el Estado indemnizara a las esposas y descendientes en caso de

que, por robo, ocurriera la muerte del conyuge. (Baquero et al., 2011)

Es alli donde los elementos del seguro hacen sus primeras apariciones, pero lo anterior solo

eran formas primitivas de lo que realmente compone el seguro de vida.

En la edad media se comienza abordar el concepto de riesgo, en el cual se fundamentan los
seguros, pero solo hasta finales del siglo XIV se comienza a establecer estudios cientificos

acerca de este. Cuando la industria aseguradora inicia a constituir el seguro de vida éste:

Era contemplado como un juego de azar. Sin embargo, para el siglo XV1I el siguiente paso
fue la aplicacion de la teoria del riesgo a las primeras formalizaciones del concepto de
seguro; una de las primeras tablas de mortalidad conocidas fue la del inglés Jhon Graunt en
1662. Posteriormente, una tabla de mortalidad mas completa se construy6 en 1693 por
Halley, la cual fue utilizada por la mayoria de compafiias inglesas creadas durante el

entrante siglo. (Baquero et al., 2011).
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Seguidamente a estas implementaciones cientificas a la industria, nace la primera
compaiia de seguros de vida llamada “Life Assurance and Annuity Association”,
consecutivamente en el siglo XV nacen una cadena de aseguradoras como Amicable Society y
London con unos resultados sorprendentes, que favorecieron al gobierno inglés ya que es alli
donde nacen todo este tipo de empresas y se despliegan a lo largo del continente europeo. Como
dato importante es de resaltar que a pesar que la revolucion de los seguros de vida se dio a

comienzos del siglo XVII, solo hasta finales del siglo XX aparecio en paises emergentes.

En nuestro pais el negocio de los seguros de vida data a comienzos de XX “cuando se cred
la Sociedad Nacional de Seguros de Vida, que explotaria los negocios de vida durante esos
primeros afios, sin embargo, rapidamente fue absorbida por la Compafiia Colombiana de Seguros
en 1904.” (Baquero et al., 2011). A través de la creacion de la super intendencia bancaria en
1924 se establece que adicional a las entidades financieras esta iba a supervisar el sector

asegurador.

Dado los excelentes resultados que arrojaba el sector para el afio 1939 se nace la compafiia
de seguros Bolivar que hasta el dia de hoy ha mantenido como unas de las mas grandes y fuertes
del sector asegurador. Sin embargo, para 1943 “el ramo estaba altamente concentrado, al tener la
Compariia Colombiana de Seguros de Vida el 80% del total de pdlizas suscritas y el 72% de los
valores asegurados por ellas” (Duran , 1960). Ya para 1944 nace otro de los gigantes del sector

como lo es Sura, en 1947 abre operaciones como Suramericana de seguros de vida.

La década de los afios 90 fue muy importante para el sector asegurador, puesto que con la
apertura econdémica se dieron cambios que favorecieron especialmente al sector asegurado en el
ramo de vida, por medio de la libre competencia ya que ésta dinamizé los productos y tarifas,

aportando a la consecucidn de resultados positivos.
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A pesar que a mediados de “los afios noventa los ramos de dafios estaban atravesando por
una importante desaceleracion debido a la fuerte competencia de tarifas por la apertura, los
ramos tradicionales de vida y seguridad social impulsaron el crecimiento de la industria en el
total.” (Baquero et al., 2011). Adicional a lo expuesto anteriormente otro factor que dinamizo
fuertemente el sector fue la ley 100 de 1993 ya que promovié la ampliacion de nuevos fondos de
pensiones y cesantias y a su vez implant6 productos como: Riesgos profesionales, seguros

previsionales y rentas vitalicias.

¢ QUE es un seguro?

Para la presente investigacion es de gran importancia expresar el significado del seguro con
el fin de lograr una comprension global del tema que se esta desarrollando, por tanto, el codigo
de comercio indica que “el seguro es un contrato consensual, bilateral, oneroso, aleatorio y de
ejecucion sucesiva.” (Art. 1036 C.0.) y este mismo estipula que los elementos esenciales son;

interés asegurable, riesgo asegurable, prima o precio y la obligacion condicional de asegurador.

Por otra parte, el programa de educacion financiera, Viva Seguro de la Federacion de

aseguradores colombianos nos indica que:

El seguro es un instrumento financiero que permite a las personas, a las empresas y al
Estado transferir sus riesgos a las compafiias de seguros, mediante el pago de una suma de
dinero. Asi, una vez sucedan los hechos cubiertos en el contrato, las aseguradoras
contribuyen para que los afectados se repongan de las pérdidas o dafios sufridos, gracias al
pago de una indemnizacion, una suma asegurada o la prestacion de un servicio. (Fasecolda,

s.f)
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Lo anterior tiene como fin proteger el patrimonio de las personas y reponerse en términos

econémicos en un menor tiempo ante la materializacion de un riesgo.

Seguro de Vida

Asi como anteriormente se define que es el contrato de seguro, en esta oportunidad se
precisa que los seguros de vida “Es un seguro que pagara una indemnizacion, convenida de
antemano, a los beneficiarios del asegurado en caso en que éste muera o pagara al asegurado
cuando se incapacite o sufra una enfermedad grave” (Fasecolda, s.f.) esto con el objetivo de
preservar la estabilidad econémica a la que se enfrenta una familia ante la muerte o accidente que

conlleve a la incapacidad total y permanente de uno de sus integrantes.

En la actualidad el mercado los seguros de vida se pueden dividir en dos; seguro de vida
individual y seguro de vida grupo, entendiendo que la diferencia entre el uno y el otro deriva en
que las polizas de vida grupo se conforma por un grupo de personas que tengan un vinculo en
comun, el ejemplo més recurrente son los empleados de una empresas y se divide en dos
modalidades contributivo y no contributivo donde el primero consiste en que cada uno
participantes del grupo paga una parte o la totalidad de la prima, aunque es el tomador quien se
encarga de la recoleccion del pago ante la aseguradora, mientras que los no contributivos son

aquellos en donde el tomador es quien paga la totalidad de la prima.

Aun cuando la cobertura principal del seguro es el fallecimiento por cualquier causa,
también el mercado nos da la oportunidad de adicionar algunas coberturas como: Incapacidad
total y permanente; que consiste en indemnizar al asegurado en caso que el asegurado no pueda
desarrollar una actividad a causa incapacidad ampara en el contrato de seguro, Indemnizacion
por muerte adicional; el cual radica en indemnizar una suma adicional al amparado en la

cobertura béasica a los beneficiarios de la p6liza en caso que el fallecimiento por un hecho
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accidental, desmembracidn; esta 6pera en la medida de la perdida de uno o varios 6rganos del
cuerpo humana, renta diaria por hospitalizacion; el cual consiste en recibir una cantidad de
dinero acordado por cada dia de hospitalizacion por un evento cubierto en la poliza, auxilio
exequial; este amparo adicional como bien lo menciona es una ayuda econdmica para los gastos
funerarios, enfermedades graves esta cobertura; reside en indemnizar al asegurado luego de
haber ser sido diagnosticado con un enfermedad grave amparada en las condiciones del seguro

luego de haber transcurrido un periodo de carencia y sobrevivencia previamente estipulado.

Las anteriores coberturas adicionales son la que cominmente se encuentran el mercado,
pero esto no quiere decir que sean las Unicas puesto que cada aseguradora tiene sus propias

coberturas enfocadas a sus nichos de mercados.

Modalidades de pélizas de vida

Las modalidades dependen si los seguros son individuales o grupales, por lo tanto, en este
apartado iniciaremos explicando las modalidades mas comunes que se encuentran en el mercado
para el ramo de vida individual. Segun Fasecolda a través de su programa viva seguro se estos se

clasifican asi:

Por su duracion:

Seguros de vida eterna: este seguro se adquiere para toda la vida e inicia vigencia desde
el momento en que se decide aceptar el seguro hasta el fallecimiento de la persona, momento en
el cual él o los beneficiarios designados por el asegurado antes de su muerte o los
correspondientes que dicte la ley, son le indemnizados por el valor asegurado estipulado en el

contrato de seguro de vida.
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Seguros temporales: como su nombre lo describe, son seguros que brindan cobertura por
un tiempo determinado e igualmente que el anterior indemnizara a los beneficiarios en caso de
fallecer durante este periodo. Este puede variar, pero entre los mas recurrentes son por 1, 5, 10,
15y 20 afios. En este tipo de seguro se considera habitualmente una edad maxima de

permanecia.

Por el tipo de riesgo que cubre:
Seguros por muerte: consiste que la cobertura de este seguro es la muerte del asegurado

siempre y cuando este dentro de la vigencia de la pdliza.

Seguro dotal: Contrario al anterior este tiene como objeto cubrir la supervivencia del
asegurado hasta el final de la vigencia acordada en la pdliza. Por tanto, al finalizar el asegurado
recibe una indemnizacion por valor acordado. Cabe nombrar que este seguro contiene

limitaciones de edad de ingreso y permanencia.

Seguro dotal puro: este seguro se puede definir como una mezcla entre seguro por muerte y
un seguro dotal por lo que si el asegurado fallece se indemnizara a los beneficiarios en cambio si

sobrevive hasta el final del plazo acordado, en vida recibira la suma asegurada pactada.

Por comportamiento del valor asegurado
Seguros de vida con valor asegurado constante o fijo: Como bien su nombre lo denota son

aquellos que su valor asegurado no se modifica por lo que permanece siempre igual.

Seguros de vida con valor asegurado creciente: Esta modalidad es muy comdn y radica en
que el valor asegurado que se estipulo al inicio de la vigencia de la poliza aumenta segun un
porcentaje anteriormente negociado o con algun indice negociado como por ejemplo el IPC o la

inflacion. Esta modalidad tiene como objetivo garantizar que el poder adquisitivo del dinero.
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Seguros de vida con valor asegurado decreciente: Consiste en que a traves que la vigencia
transcurre asi mismo el valor asegurado va disminuyendo este tipo de seguro se refleja cuando

este respalda un crédito o cuando se emplea como:

Instrumento de proteccidn para la pension de vejez, caso en que se tiene un ahorro
programado Yy el seguro se utiliza para cubrir la diferencia entre el ahorro alcanzado y el
valor necesario para garantizar una pension vitalicia a los beneficiarios del asegurado.

(Fasecolda, s.f.).

Valor asegurado expresado en moneda extranjera: Aun cuando en nuestro pais no esta
permitido para el ramo de vida valores asegurados en monedas extrajeras las aseguradoras optan
por la figura de ofrecer el equivalente en ddlar o euro esto por ser monedas fuertes. Y los pagos
se realizaran en pesos a la tasa representativa del mercado el dia de la transaccion y eso mismo

sucede con el valor de la indemnizacion.

Valor asegurado indexado: Otra forma de buscar que el valor asegurado mantenga
constante su poder adquisitivo es la expresion en el indicador asociado, de tal forma que el
asegurado paga el seguro al valor de la unidad del dia de pago y a su vez la compafiia de seguros
indemniza a los beneficiarios al valor de la unidad el dia del fallecimiento del asegurado. Como
este indicador se incrementa diariamente, el valor entregado en pesos es mayor al valor inicial.

(Fasecolda, s.f.).
Por su finalidad:

Seguros de libre destinacion: El valor del valor indemnizado puede ser utilizado libremente

por el beneficiario.
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Seguros de destinacion especifica: Los seguros que operan bajo esta modalidad busca que
se establezca desde el inicio del contrato el objetivo por el asegurado como por ejemplo seguros

destinados a la canasta familias, al pago de estudios, pago de impuesto de sucesion entro otros.

Por otra en el ramo de vida grupo también existe distintas modalidades que a continuacion

enumeraremos y explicaremos cada uno brevemente:

Segun la voluntariedad
Seguros voluntarios: son aquellos que tenemos el libre albedrio para decidir si tomamos o

no la péliza de vida con las demés personas que conforman el grupo.

Seguros mandatorios: en estos seguros la decision de tomar o no la péliza recae en el
tomador para los integrantes del grupo, pero a su vez esta obligado a notificar a los asegurados

gue poseen una poliza de vida.

Segun quien paga las primas

Pélizas no contributivas: en este caso las primas son pagadas por el tomador de la poliza.

Pélizas contributivas: son aquellas en las que los asegurados cancelan la totalidad o un

porcentaje de las primas, pero el tomador es quien recaudad dicho pago.

Por ultimo, existe una modalidad adicional la cual es llamado seguro de vida deudor la cual
busca proteger el patrimonio de las entidades financiadoras frente al riesgo de fallecimiento del

titular del crédito.

Datos del sector

A continuacion, se reflejan los datos del sector asegurador para el afio 2016
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Porcentajes de participacion segun el mercado por grupo

lustracion 1

H SEGUROS
GENERALES

L1SEGUROS
PERSONAS

4 SEGUROS
SEGURIDAD
SOCIAL

Fuente: Fasecolda, calculos propios

La anterior ilustracion se elabora con base a las primas emitidas por todas las compafiias
aseguradoras a término del afio 2016, reflejando que la mayor participacion la posee los seguros
generales con un 40 %, seguido de los seguros de vida con un 31 %, esto quiere decir que
aproximadamente una tercera parte del total de los seguros la aporta los seguros de personas. A
continuacion, se mostrara como esta conformado los seguros de personas segun el ramo en el

mercado nacional.
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Conformacion del grupo de seguro de personas

llustracion 2

PRIMAS EMITIDAS ANO 2016

Colectivo y Vida grupo $3.047.206

Salud 1.430.96

Accidentes personales $1.014.336

Vida Individual 867.849

Educativo

Cifras expresadas en miles de millones

Otros ramos de Personas

*Cifras expresadas en miles de millones.
Fuente: Fasecolda, calculos propios.

Esta ilustracion nos indica que el ramo que mas participacion tiene en los seguros de
personas se trata de seguros colectivos y vida grupo, esta alta participacion se debe a los seguros
de vida deudor, los cuales soportan toda la carga de la cartera financiera, a lo anterior se suma
que en este ramo también lo conforman todos los seguros vida grupo, los cuales en gran medida
corresponden a aquellas empresas o entidades donde los empleadores brindan como beneficio a
sus trabajadores un poliza de vida.

En cuanto a los seguros de salud su gran participacion se debe al estado en que actualmente
pasa el sistema de salud, lo que obliga a las personas buscar alternativas para proteger su salud.
En tercer lugar, encontramos lo seguros de accidentes personales en donde ocurre un fendmeno
similar al de vida grupo, ya que en para este ramo existen distintas normas que de manera

coercitiva induce a distintas entidades a tomar este tipo de seguro como, por ejemplo: Colegios,
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universidades, agencias de viajes y en general todas aquellas actividades y/o entidades que estan

obligadas a adquirir este tipo de seguro.

Otro factor que influye en las polizas de accidentes personales es el costo de sus primas,

puesto que son mas bajas a las de un seguro de vida, por lo que aquellas personas que de manera

voluntaria adquieren un seguro de personas, toman la decision por uno de accidentes personales.

Finalmente encontramos en cuarto lugar el ramo objeto de estudio de esta investigacion como

podemos ver posee una de las participaciones mas bajas en los seguros de personas, por ello la

pertinencia de estudiar cuales son los factores que intervienen en la compra de un seguro de vida

individual de manera voluntaria.

lustracion 3
VARIACION PRIMAS EMITIDAS 2015-2016
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Fuente Fasecolda, célculos propios.

De la anterior ilustracion podemaos inferir que el crecimiento en el 2016 con relacion al

2015 fue positivo exceptuando “otros ramos de personas” que tuvo decreciente de -1,04%. Otra

connotacion importante es observar como el crecimiento de seguro de vida grupo o colectivo
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estuvo 10 % por debajo frente de las polizas de vida individual lo que da la posibilidad a que las

aseguradoras vean este segmento de mercado para potenciar su penetracion.

lustracion 4
HISTORICO PRIMAS EMITIDAS

$3.500.000
3
é $3.000.000
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©
© Colectivo y Vida grupo = == \ida Individual Accidentes personales

Fuentes Fasecolda, calculos propios

Durante casi dos décadas la evolucion de la industria aseguradora en términos de primas
emitidas ha sido de manera creciente como se observa en el anterior grafico y de mantenerse la
tendencia esta seguird aumentado por lo que este mercado aln no ha alcanzado su punto de
maduracion generando una oportunidad para todas las aseguradoras para seguir explotando este

sector.
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llustracion 5

VARIACION DE PRIMAS
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Fuentes Fasecolda, calculos propios

En la anterior ilustracion se evidencia como el crecimiento con respecto al afio anterior, la
constante ha sido positiva a excepcion del afio 2004 y 2005, debido a que:

En los afios 2003 y 2004 en el ramo de vida individual, la porcion de ahorro fue retirada de

la prima emitida por un cambio en el registro contable, razon por la cual en el afio 2004 y

2005 este rubro registr6 una caida. (Baquero et al., pag. 20).

La crisis financiera que se vivio a nivel global en el 2008 afectd la economia del pais y por
ende la de los seguros, por ello en este periodo se observa que la tendencia fue a la baja en la
emisién de primas con respecto al afio anterior. Para el 2013 la caida fue atipica respecto con el
total de las primas de seguros de vida ya que en general todo el grupo de vida tuvo un

crecimiento de 44.60 % segun cifras de Fasecolda.

Factores macro econémicos

Segun (Baquero et al., 2011) expone que existen algunas variables macro econémicas que

influyen en el crecimiento en el ramo de vida las cuales se exponen a continuacion:

32



llustracién 6

PRIMAS EMITIDAS VS PIB
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Fuentes: Fasecolda y Banco de la Republica, célculos propios

Como se puede observar en la ilustracién anterior refleja que la relacion entre el PIB y la emision
de primas estan altamente relacionada a excepcion de casos puntuales. Por lo que a medida que
un pais estimula la produccidn de su producto interno bruto, la industria aseguradora afecta

positivamente en sus resultados.

Por otra parte, el efecto que tiene el coeficiente de Gini es inversamente proporcional ya que a
medida que se disminuye este factor la tendencia en las primas en el sector asegurado es en

aumento como se ensefia en la siguiente ilustracion:

llustracién 7

Primas Emitidas vs Coeficiente de GINI
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Fuentes: Fasecolda y Banco Mundial, calculos propios
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Lo anterior se debe a que a medida que la desigualdad en una nacién disminuye la poblacion
posee un mayor poder adquisitivo el cual se traduce en el aumento de la accion de compra en los

seguros de vida.

El tercer factor macro econémico que tiene relacion directa con la emisién de primas son las
tasas de interés emitidas por el banco de la republica puesto que ellas se traducen en un mayor o
menor consumo de créditos dependiendo de la politica que imparta, que a su vez se traducen en

mayores adquisiciones de seguro de vida como respaldo de los créditos otorgados.

llustracion 8
Primas Vida Grupo vs Cartera Créditos
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Fuentes: Fasecolda y Banco de la Republica, calculos propios

La anterior ilustracion se traduce a que los créditos son un factor que afecta directamente

proporcional a las primas de vida grupo confirmando lo anteriormente dicho.
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METODOLOGIA

La metodologia que se utilizara para la presente investigacion, tendra un enfogue mixto,
dadas las caracteristicas de los objetivos de la presente monografia; para ello se requiere aplicar
herramientas tanto del enfoque cuantitativo como cualitativo de modo que, no solo se analicen
los resultados obtenidos mediante la recoleccion de datos estandarizados acerca de los criterios
relacionados a la toma de decisidén de compra en el mercado de seguros de vida, sino que a su
vez se ahonde sobre el porqué de estos comportamientos, logrando comprender e interpretar los
diferentes factores que se presentan actualmente en el mercado, logrando una vision amplia y
detallada que permita elaborar estrategias alineadas con las condiciones naturales del mercado

para que de manera voluntaria se realice la accion de compra.

Por medio del enfoque cuantitativo se “usa la recoleccion de datos para probar hipotesis,
con base en la medicién numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de
comportamiento y probar teorias” (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,
2010, pag. 4) aplicando la légica deductiva, lo que conlleva a la obtencion de resultados con
fundamentos confiables. Por otra parte, el enfoque cualitativo “utiliza la recoleccion de datos sin
medicion numeérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de
interpretacion,” (Hernandez et al., 2010) indagando de manera cercana las percepciones y
experiencias de los participantes de la investigacion dando lugar al estudio de factores sociales y

culturales de la poblacién objeto de estudio que en algunas ocasiones son de orden subjetivo.

El alcance para esta monografia sera de tipo explicativo para logran un conocimiento
profundo acerca de los factores que intervienen en la adquisicion de un seguro de vida, para asi

poder responder a los factores identificados que se presentan actualmente en el mercado.
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La fundamentacion de la presente investigacion estara basada en el desarrollo de la
perspectiva tedrica de seguros, segun Yedigis y Weinbach como se citd en (Hernandez et al.,
2010, pag. 52) “es un proceso y un producto. Un proceso de inmersion en el conocimiento
existente y disponible que puede estar vinculado con nuestro planteamiento del problema, y un
producto (marco tedrico) que a su vez es parte de un producto mayor: el reporte de
investigacion”. Con lo anterior se busca que las bases de la investigacion contengan un apoyo
cientifico, asi mismo, como bien se explica anteriormente, el desarrollo de la perspectiva tedrica

dara lugar a la revision de la literatura y posteriormente a la elaboracidn del marco teorico.
Disefio:

Después de evaluar los diferentes disefios metodoldgicos que se exponen en el libro de la
metodologia de la investigacion se opta por utilizar la investigacion no experimental la cual se
define como.

La investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata
de estudios donde no hacemos variar en forma intencional las variables independientes
para ver su efecto sobre otras variables. Lo que hacemos en la investigacion no
experimental es observar fendmenos tal como se dan en su contexto natural, para
posteriormente analizarlos. (Hernandez et al., 2010, pag. 149)

Con lo anterior se busca obtener informacion altamente confiable donde los datos sean
productos del estado natural del mercado asegurador para el ramo de vida, examinando cada uno
de los criterios que se identifiquen para posteriormente formular estrategias que se ajusten a cada
uno de ellos.

Dentro de lo diferentes tipos de investigacion no experimental, se decide que la méas acorde

es una investigacion transeccional-descriptivo, ya que por motivo de tiempo esta disefiada para la

36



recoleccion de datos en un solo momento “Su proposito es describir variables y analizar su
incidencia e interrelacién en un momento dado. Es como tomar una fotografia de algo que
sucede.” (Herndndez et al., 2010, pag. 151) Este tipo de investigacion permite evaluar diferentes
tipos de variables en un momento especifico y no tener que realizar la recoleccion de
informacion de diferentes periodos de tiempos.

Muestra:

El presente trabajo se desarrollara en la ciudad de Bogota especificamente para la
poblacion que se ubica en el estrato 4 y tenga entre los 24 y los 68 afios de edad, este rango se
establece de la siguiente forma: el limite inferior es el promedio de edad en que una persona de
este estrato ve por si misma economicamente y para el limite superior se determina con el
promedio maximo de edad en que las aseguradoras aceptan un riesgo en el ramo de vida.

La clase de muestra sera probabilistica de tipo estratificada ya que esta nos permite
enfocarnos especificamente solo en el estrato 4 y evitar tomar poblacion de otros estratos
socioecondmicos con ellos lograremos segmentar nuestra poblacion a estudiar de manera mas

detallada.
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Recoleccion de datos

La recoleccion de datos es de suma importancia debido a que el objetivo es estudiar los
criterios que intervienen en la toma de decision al momento de comprar un seguro de vida, es
importante que esta se haga con instrumentos adecuados y acordes, por los cual se determiné que
la encuesta es la mas iddnea para esta investigacion. Se realizara a través de las siguientes

fuentes:

Fuentes primarias

Se accedera de primera mano a la poblacién mencionada anteriormente, esta informacion
sera suministrada por la muestra establecida para el estrato 4 entre los 25 y 70 afios que se
encuentren establecidas en la ciudad de Bogota, los datos recolectados por medio de esta fuente
son de suma importancia, puesto que son tomados directamente de la poblacion objeto de estudio

y de acuerdo a las experiencias de cada uno de ellos.

Fuentes secundarias

Se accedera a las distintas fuentes de datos como, libros, revistas, periddicos, base de datos
y portales especializados en el sector asegurador, donde la informacion ya ha sido tabulada,
estudiada y analizada. Esta fuente proporciona informacion que ayuda a orientar y fortalecer el

objeto de la investigacidn puesto que proviene de fuentes ya fundamentadas.

Instrumento de recoleccion de informacion

Encuesta
Las principales caracteristicas del instrumento de recoleccion es la confiabilidad, validez y

objetividad del mismo, por ende:
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La encuesta permite obtener datos de manera mas sistematica que otros procedimientos de
observacion. Hace posible el registro detallado de los datos, el estudiar una poblacion a
través de muestras con garantias de representatividad, la generalizacion de las conclusiones
con conocimiento de los margenes de error y el control de algunos factores que inciden

sobre el fendbmeno de observar. (Grasso, 2006, pag. 13).

Partiendo de alli se realizar una encuesta de caracterizacion de los factores arrojados en el
analisis del mercado, para lo cual el cuestionario estara debidamente estructurado con preguntas
cerradas, donde cada una de ellas se disefiara con el objetivo de identificar claramente los
factores que se presentan en el mercado actualmente, permitiendo recolectar la informacion
necesaria para gque posteriormente sea tabulada de manera logica y ordenada facilitando su
analisis.

Luego de tener la informacion se procederé a ingresarla en el programa informatico Excel
y mediante este se ponderar la informacion recolectada utilizando tablas y graficos dindmicos,
que permitan observar los resultados de la encuesta de manera sintetizada, facilitando la
caracterizacion de los factores y a partir de alli formular conclusiones que se utilicen en la

elaboracion de la estrategia orientada a potencializar la comercializacion de seguros de vida.

Entrevista a profundidad

“La entrevista a profundidad es una técnica cualitativa de investigacion, consiste en el
estudio minucioso de la informacién que se obtenga de las conversaciones con los entrevistados.”
(Robles, 2001) Por medio de este instrumento se recolectara informacion detalla en algunas
personas pertenecientes a la muestra, con el fin de indagar percepciones, acontecimientos

subjetivos y opiniones acerca del tema de investigacion. De esta manera se pretende conocer y
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comprender las experiencias al momento de adquirir una poliza de vida en los distintos escenarios

que se puedan presentar.

Disefio y calculo de la muestra

Para determinar la muestra de la presente investigacion a la cual se aplico la encuesta, se
inicid por establecer la poblacidn objeto de estudio, que para este caso son los habitantes de la

ciudad de Bogota con una estratificacién socioecondmica media, esta clasificacion:

Se realiza principalmente para cobrar de manera diferencial por estratos los servicios
publicos domiciliarios permitiendo asignar subsidios y cobrar contribucidnes en esta area.
De esta manera, quienes tienen mas capacidad econdémica pagan mas por los servicios

publicos y contribuyen para que los estratos bajos puedan pagar sus tarifas. (DANE, 2017)

Esta clasificacion se divide en los siguientes 6 grupos: 1= bajo-bajo, 2 = bajo, 3 = medio-
bajo, 4 = medio, 5 = medio alto, 6 = alto, segln lo anterior se tom6 como referente de estudio la

poblacion del estrato 4 que corresponde a “Medio”.

Poblacion
“Se denomina poblacion (o universo) al conjunto de sujetos u objetos que poseen en
comun cierto o ciertos atributos especificable, que la definen” (Grasso, 2006). Las caracteristicas

especificas que contendréa la poblacion de esta investigacion son la siguiente:

1. Habitantes de la ciudad de Bogota

2. Personas entre los 24 y 70 afios. (limite inferior del rango, es el promedio de edad en que
una persona de este estrato ve por si misma economicamente y para el limite superior se
determina con el promedio maximo de edad en que las aseguradoras aceptan un riesgo en

el ramo de vida)
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3. Todas aquellas personas que no se encuentren en estado de desempleo. (A través de la
tasa de desempleo suministrada por el DANE)

4. Habitantes con una estratificacion socioeconémica media (4).

Para estimar la poblacion empezaremos calculando que la poblacién de Bogoté equivale a

7.980.001 habitantes como se especifica en la siguiente tabla:

Tabla 1
Hombres 3.861.624
Mujeres 4.118.377
Total 7.980.001

Fuente: DANE

La anterior informacién deberemos segmentarla segun los atributos especificos

anteriormente nombrado por lo cual empezaremos con el calculo de la poblacion de la ciudad de

Bogota entre los 24 y 70 afios arrojando lo siguiente:

Tabla 2

Hombres

2.200.648

Mujeres

2.451.619

Total

4.652.267

Fuente: DANE

41



Lo anterior quiere decir que el 58,30 % de la poblacion esta entre los 24 y 70 afios, con este
porcentaje procederemos a calcular la poblacion con estratificacion socioeconémica media como

se muestra a continuacion:

Segun el ultimo célculo que registra la secretaria de planeacion de Bogota arrojé que el
porcentaje correspondiente a la poblacion de estrato socioeconémico medio (4) era de 9,46 %
para el afio 2011. Teniendo en cuenta esta informacion se procedid a realizar una estimacion de

la poblacidn con los datos al afio 2016 resultando lo siguiente:

Tabla 3

TOTAL 130.930 753.927 3.140.538 2.851.477 754.627 209.307 139.195 7.980.001

PORCENTAJE 1,64% 9,45% 39,36% 35,73% 9,46% 2,62% 1,74% 100,00%

Fuente: DANE - SDP, célculos propios

Como podemos observar el nivel de estratificacion socioecondmica “media” corresponde
aproximadamente a 754.627 habitantes. Por lo tanto, para hallar la cantidad de poblacion que
esta entre los 24 y 70 afios y que ademas se encuentra en el estrato socioeconémico medio se

calcul6 a continuacion:

Tabla 4

754.627 58,30% 439.947

Fuente: DANE, calculos propios

Por ultimo, teniendo el resultado de 439.947 habitantes en la ciudad de Bogota, con una

estratificacion socioecondmica “media” entre los 24 y 70 afios se procedi6 a descontar la tasa de
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desempleo que la Gran Encuesta Integrada de Hogares (GEHI) elaborada por el DANE arrojo de

9,3% en la ciudad de Bogota al finalizar el 2016.

Tabla 5

439.947 - 9,30% | 399.032

Fuente: DANE, calculos propios

En concordancia con lo anterior el célculo de la poblacion objeto de estudio se determina

que es de 399.032 habitantes que cumplen con los atributos especificos de la investigacion.

Muestra

Luego de limitar la poblacién de estudio, es importante determinar la muestra de la
investigacion, dado que realizar la investigacion con base a la poblacion en total resulta muy
grande e imposible estudiarla en su totalidad, por ello la muestra basicamente “es un subconjunto
que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que llamamos poblacion.”

(Hernandez et al., 2010) Permitiendo abarcar los temas en estudio de manera sencilla y practica.

Para el calculo de la muestra se realiz6 a través de la siguiente formula:

Formula para poblacion
mayor a 100.000

n= Z7\2*p*q
EN2
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LETRA | DEFINICION

Tamafo de la muestra

Nivel de confianza

Margen de error

o MN |5

Probabilidad de éxito

Probabilidad de

q fracaso

n Tamafio de la muestra

Confianza 95%
Z 1,96
N Z E p q
399.032 1,96 0,05 0,5 0,5

Aplicacion de la formula
n=_ 399.032"2*0,5*0,5
0,05"2

Aplicacion de la formula

n= 384 encuestas

Nota: Tanto la probabilidad de éxito como de fracaso se calcula basado en un 50/50 de
probabilidad dado que no partimos de encuesta base. Asi mismo el nivel de confianza de

la encuesta es del 95% con un margen de error del 5%.
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Dada la dimension del tamafio de la poblacion de esta investigacion y adicionalmente que
no se posee los datos de contacto de cada uno de los individuos de la poblacion para aplicar las
encuesta el muestreo serd no probabilistico. Este tipo de muestreo consiste en que “la eleccion de
los elementos no depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas
de la investigacion o de quien hace la muestra.” (Hernandez et al., 2010, pag. 176) Por ello las
muestras seleccionadas corresponderan a los individuos que poseen las caracteristicas, perfil y

rasgos similares objeto de estudio lo que corresponde a un tipo de muestra homogénea.

En consecuencia, a lo expuesto anteriormente por temas practicos y de tiempo la muestra
correspondera a 90 encuestas que como anteriormente se mencioné serén aplicadas a personas
que cumplan con las caracteristicas de la poblacion investigada, con ellos se garantizara que los

resultados estén enfocados a condiciones y aspectos pertinentes al planteamiento del problema.

Encuesta

La elaboracion y formulacién de la encuesta se basd en los parametros que se exponen el
libro “Encuestas, Elementos para su disefio y analisis” escrito por Livio Grasso el cual esta
dirigido a las personas interesadas en la realizacion de encuestas y necesitan adentrase en las

técnicas y procedimientos que implican la misma.

Para la formulacion del cuestionario se realizo un analisis de diferentes articulos
publicados en periddicos, revistas y sondeos de personas que poseian las caracteristicas requerias
para la investigacion y con base a ello se plantearon las preguntas con las cuales se realizara la
recoleccion de la informacidn para su posterior procesamiento y analisis. EI formulario de la

encuesta se encuentra en el anexo 2 con el nombre “percepcion y analisis del seguro de vida.”
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Resultados

Una vez aplicada la encuesta en la poblacion objeto de estudio se encuentra los siguientes

resultados:

llustracion 9

¢ Sabe que es un seguro de vida?
18,89%

mSi =No

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Como se observa el 81,11 % de la poblacion dice saber que es un seguro de vida y el
porcentaje que indica que no es del 18,89 %, lo que quiere decir que en generar la mayoria de las

personas encuestada tienen la certeza de saber que es un seguro de vida.

llustracion 10

¢ Cual es su nivel de conocimiento acerca de los seguros vida?
33,33%
24,44%
22,22%
17,78%
2,22%
]
1. Muy bajo 2. Bajo 3. Intermedio 4. Alto 5. Muy alto
*Uno como el nivel mas bajo y cinco como el mas alto

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida
A pesar que la que el 81% de las personas encuestadas aseguran saber que es un seguro de
vida, tan solo un 2,22 % indicaron que su nivel de conocimiento de estos seguros era de 5 puntos

no obstante la grafica anterior nos muestra que 75,55 % estan entre un rango de 1 a 3 lo que
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refleja que el conocimiento es general y no conocen todos los componentes que integran la
poliza de vida. Por esta razon aun cuando las personas asimilan la definicion general de un
seguro de vida no es claro las particularidades de este contrato generando de confusion en este

tema.

llustracion 11

¢ Tiene o ha tenido en algin momento un
seguro de vida?

No sabe,
responde
0%

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Otras de las preguntas que contenia la encuesta se relaciona a la adquisicion de un seguro

de vida en la que se pudo observar que el 64% poseen o han poseido un seguro de vida y el 36%

indic6 que nunca han estado amparados bajo esta pdliza. Por lo que se puede decir que

aproximadamente 6 de cada 10 personas ha tenido vinculo con los seguros de vida en diferentes

circunstancias.
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llustracién 12

Modalidad en que se tiene 6 en que se tuvo el seguro de vida.

No sabe, no responde 20,3%
Individual 15,3%

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Teniendo en cuenta que el 64 % de las personas encuestadas han poseido un seguro de
vida, se indagd acerca de la modalidad en la que se adquirio6 este seguro y los resultados
arrojaron que el 64,4 % fueron grupales o colectivos, afirmando la tendencia que muestran las
cifras presentadas por Fasecolda donde se denota que las poélizas de vida grupales o colectivas
son las que repuntan en los seguros de personas. Otro dato importante que se observa en esta
ilustracion es el 20,3% de personas que no saben en qué modalidad tuvo o tiene el seguro de
vida, fendmeno que es importante, ya que explica el bajo conocimiento que expresan los

encuestados en cuanto a las caracteristicas de los seguros de vida.

llustracién 13

¢ Cudl fue la causa o motivo de aseguramiento bajo una
36,84% pdliza de vida?
31,58% 31,58%
Beneficios del empleador Adquirido de manera voluntaria Estan asociado a una deuda
financiera

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida

Esta ilustracion se desprende del 64% de las personas que han adquirido un seguro de

vida, y con ella se busca establecer el motivo por el cual se aseguraron y presenta que 36,84%
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fue por beneficios que brinda la compaiiia en la que trabaja y el 31,58% fue asociado a un deuda

del sector financiero que obliga al deudor comprar un poéliza de vida como garantia del crédito,

asi mismo se observa que también 31,58% de personas encuestadas lo adquirié de manera

voluntaria razén.

llustracion 14

Lo convencid un agente, asesor o
vendedor

Bajo costo del seguro

Recomendacion por un familiar o amigo

Ahorrar un capital para el futuro

Amparar econémicamente a mi familia

Factor més influyente al adquirir una pdliza de vida

voluntariamente

26,32%
15,79%
10,53%

5,26%

42,11%

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Del 31,58% de personas que adquirieron la poliza de vida de manera voluntaria el factor

mas importante con un a 42,11% fue: amparar econémicamente a la familia, lo que refleja la

preocupacion que tiene el tomador (persona quien contrata la péliza) por el bienestar econémico

en caso de fallecimiento para sus seres queridos. Un dato importante a considerar por las

aseguradoras es que el 26.32% de las personas que adquirieron de manera voluntaria se debi6 a

la persuasion que gener0 los intermediarios de seguros. En ultimo lugar encontramos con un

5.26% ven a las polizas de seguros como mecanismo de ahorro.
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llustracion 15

Destino de excedetes:

33,33%
26,67%
21,11%
14,44%
4,44%
Viajes, diversion y Ahorro sin un Compra de bienes no Inversiones en No posee excedentes
ocio propdsito determinado esenciales negocios €n sus ingresos

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Con el fin de analizar el comportamiento que tienen los encuestados en cuanto al manejo

de sus excedentes (porcion del los ingresos que no possen un destino asignado) se puede percibir

que 33,33 % ahorra sin un proposito determinado, seguido de viajes, diversion y ocio con un

26,67% en tercer lugar se encuentra que el 21,11% de la personas no cuentan con excedentes, y

en penultimo lugar refleja que el 14,44% los excedentes se destinan a reinvertilos en negocios,

por utlimo se observa que el 4,44% gastan sus excedentes para comprar bienes no eseciales.

llustracion 16

Principal razon para adquirir una poliza de vida

. S o
19% Proteger a mi familia econémicamente
® Como plan de proteccion para mi vejez

Como mecanismo de ahorro

Garantizar un ingreso en caso de invalidez
total y permanente

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida

50



A la pregunta: Si el dia de hoy pudiera adquirir una péliza de vida individual ¢cudl seria su
principal razon para hacerlo? Arroja como resultando que la principal razon es proteger la
familia economicamente con un a 45%, luego la sigue “como plan de proteccion para la vejez”
con el 24%, en cuarto lugar vemos que el 19% es para “garantizar un ingreso en caso de

invalidez total y permanente”, ya en ultmio lugar lo percibio como mecanismo de ahorro.

llustracién 17

Los precios de los seguros de vida es:

No sabe, no
responde
38%

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Con el objetivo de identificar que percepcidn tienen los encuestados frente a los precios
gue maneja el mercado para las poliza de vida se determino que el 38% no tiene conocimiento
sobre cuales son los precios del mercado, en segundo lugar encontramos que el 31% cree que los
precios de los seguros son altos, luego lo sigue la opcién “adecuado” con un 22% lo que significa
que este porcentaje de poblacion esta de acuerdo con las primas que se encuentran en el mercado

y por ultimo y con tan solo el 9% opina que las primas son bajas.

llustracién 18

Conocimiento de beneficios tributarios en
los seguros de vida

N
0,
0 _ 111%

Si 28,89%
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Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Con la pregunta 16 se pretendia establecer el porcentaje de personas que conocen acerca de
los beneficios tributarios con lo que cuenta los seguros como incentivo del estado para la
promocion de este sector, lo cual mostro que el 71,11% no los conoce y solo el 28,89% si sabe

de ellos.

llustracién 19

Percepcion de los seguros de Vida

= [nversion
’ Ahorro

0,
S7% = Gasto
Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

En ilustracion pretende establecer qué porcentaje de los encuestados creen que los seguros
son vistos como un “gasto” arrojando que solo el 13% esta de acuerdo con esta apreciacion. Por

el contrario, el 87% de las personas lo ven como una inversion o ahorro.

llustracién 20

Los seguros de vida son cosiderados solo para los
estratos 5y 6

25,56%

Si mNo

Fuente: Encuesta percepcién y andlisis del seguro de vida

Con el fin de seguir identificando que poblacion ve a los seguros de vida como productos
inalcanzables y asequible solo para los estratos 5 y 6 provocando la sensacidn gque estos no
corresponde a las necesidades basicas de los egresos del hogar. De manera que el 25,56% si esta

de acuerdo con esta percepcion.
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llustracién 21

Mecanismo de proteccion economica en la vejez

Comprar un seguro 3,33%

Fondo de pensiones
voluntarias

T g N 22
obligatorias 32,22%
Inversiones (rentas) _ 11,11%

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida

27,78%

Para finalizar la encuesta se indag6 acerca de que mecanismo planea utilizar los
encuestados para afrontar la vejez en términos econémicos, arrojando que los dos principales
mecanismos de proteccion son los fondos de pensiones obligatorios y voluntarios, con un
porcentaje del 32,22% y 27,78% respectivamente. En tercer lugar, se encuentra que las personas
consideran a los ahorros propios como un mecanismo de proteccién a futuro con 25,56%, en
cuarto lugar, vemos que se ubica las inversiones o rentas la cuales proveeran de sustento no solo
a largo plazo si no también en el mediano. Para finalizar se puede percibir que tan solo el 3,33%

de las personas ven como mecanismo de proteccién a los seguros de vida.

Discusion de resultados

La encuesta dejé ver distintas tendencias en cuanto a las preguntas planteadas, por esta
razén el analisis se efectud teniendo en cuenta distintos segmentos los cuales se interrelacionaron
obteniendo los siguientes resultados:

La encuesta inicia con la pregunta ¢sabe usted que es un seguro de vida? con ella se
buscaba medir que tanto conoce la poblacion de Bogota frente al contrato de seguro de vida en el

estrato socioeconomico 4, arrojando que el que aproximadamente el 81% de las personas dicen
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saber que es un seguro de vida como se evidencia en la ilustracion 9 y tan solo el 18.89% dice no
conocer que es un seguro de vida. Al segmentar esta informacion segun el estado civil, nivel de

educacion y rango de edad mostro lo siguientes resultados:

¢ Sabe que es un seguro de vida?

llustracién 22

Segun estado civil

Divorciado

Casado 21,05%

Soltero

23,08%
m Si No
Fuente: Encuesta percepcién y andlisis del seguro de vida

llustracién 23

Segun nivel educativo
Tecnico |G 23.08%
Posgrado OO 10.23%
Bachiller |0
Pregrado | NERCSO  18.37%

mSi = No
Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

llustracion 24

Segun rango de edad
Mayor a 55 afios | L00000CR
45-54 afios | o0/0106 N 0%
35-44 afios |61 0N 23,33%
24-34 arios  [NN2AE 2759%

uSj No

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida

Segun lo anterior se evidencia que todas personas divorciadas que se les aplic la encuesta,
dice conocer que es un seguro de vida, factor que influye en el calculo total del porcentaje en
esta pregunta, luego se encuentra el grupo de los casados (Dentro de la variable de “casado”
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agrupa las uniones libres de los hogares) con 78,95% y en ultimo lugar los soltero con 76,92%
siendo este grupo el que menos dice conocer de los seguros de vida lo anterior se constata en la

ilustracién 22.

Al segmentar por nivel educativo encontramos la particularidad que los bachilleres son los
que obtiene un mayor porcentaje en esta pregunta, pero al revisar la cantidad de personas
encuestadas con el nivel “bachiller” encontramos que solo fueron 2 personas, por lo cual la
muestra de este grupo no es significativa, razon por la cual no permite establecer una tendencia
en esta poblacion. A nivel general segun en la clasificacion de “nivel educativo” todo el
segmento obtiene porcentajes muy similares marcando una tendencia por encima del 75% que
afirman saber del seguro de vida, solo se nota un leve aumento en la poblacion que accede a la

educacion superior con un indice mayor al 80% como se observa en la ilustracion 26.

En cuanto a las edades se marca una tendencia al alza a media que las personas tienen una
mayor edad siendo el grupo de las personas entre los 24-34 afios los poseen el porcentaje mas

bajo respecto al conocimiento del seguro de vida, como se evidencia en la ilustracién 30.

Para la pregunta ¢ Cual es su nivel de conocimiento acerca de los seguros vida y todos los
componentes que se derivan de este? en temas como: amparo basico, amparos complementarios,
sumas aseguradas, exclusiones, requisitos de asegurabilidad, garantias y a nivel general
terminologia referente a este seguro siendo 1 el mas bajo y 5 el mas alto. Como se evidencio en
la ilustracion 16 aunque mas del 80% dice conocer que es el seguro de vida solo el 2,22%
considera que su nivel de conocimiento es alto mientras que aproximadamente el 75% de la
poblacién encuestada dice que su nivel de conocimiento esta entre 1 y 3 lo que demuestra el

poco interés que genera este tema en las personas.
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Cuando se indago acerca de si se tiene o se ha tenido una pdliza de vida en general el 64%

indico de manera afirmativa a la pregunta mientras que el 36% fue negativo, segun ilustracion

13. Al analizar segun estado civil, nivel educativo, rango de edad y tener hijos se marcaron

algunas tendencias como se expone a continuacion:

¢ Tiene o ha tenido en algin momento un seguro de vida?

llustracion 25

Segun estado civil

Divorciado
Casado

Soltero

mSi =mNo mNo sabe, no responde

Fuente: Encuesta percepcién y andlisis del seguro de vida

llustracién 26

Segun nivel educativo

Técnico
Posgrado
Bachiller

Pregrado

mSi = No = No sabe, noresponde

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

llustracion 27

Segun rango de edad
Mayor a 55 afios

45-54 afios

35-44 afios

24-34 afios
mSi = No = No sabe, noresponde

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida
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llustracion 28

Segun si son padres

mSi No ® No sabe, no responde

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Teniendo en cuenta que el 64% de la poblacion encuestada indico tener o haber tenido un
seguro de vida, al analizar especificamente seguin los siguientes segmentos: estado civil, nivel de
educativo, rango de edad y si poseen hijos, se destaca que los casados son los que mas adquieren
este tipo de seguro con un 71,05% dado que buscan una estabilidad econdmica para la familia en
caso de fallecer.

Otro factor importante que se encontrd en el estudio respecto al nivel educativo es que las
personas que tiene un posgrado tienen un alto porcentaje de asegurarse bajo una péliza de vida
como lo evidencia la ilustracion 26 logrando una 80,77 % seguido de pregrado con una 57,14%,
con estas cifras se infiere que, a mayor grado educativo, la probabilidad de adquirir un seguro de
vida es mas alta.

Por otra parte, la ilustracion 27 refleja que las personas ubicadas con un rango de edad
mayor obtuvieron 77,78% de afirmacion a la pregunta mientras el rango de edad menor obtuvo el
mas bajo un 48,28%.

La ultima segmentacion que se realizé a esta pregunta fue clasificar las personas que tienen
hijos con el objetivo indagar si este factor influye al momento de comprar un seguro
demostrando que, si tiene un efecto positivo, puesto que el 80,56% de las personas que son

padres poseen un seguro de vida.
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Partiendo de la poblacion que informé que tiene o tuvo un seguro de vida, se procedio a
solicitarles que informaran bajo que modalidad y cual fue la causa o motivo por el cual cuenta
con un seguro. En términos generales el 64,4% de la poblacidn encuestada indic6 que fue por
medio de una p6liza grupal o colectiva, el 20,3% manifestd no saber la modalidad de su péliza 'y
en ultimo lugar con un 15,3% la modalidad fue del individual como se corrobora en la ilustracion

10. Al segmentar esta pregunta arrojo las siguientes derivaciones:

llustracién 29

Segun estado civil

Divorciado

Casado

Soltero

m Individual = Grupal o colectivo = No sabe, no responde

Fuente: Encuesta percepcién y andlisis del seguro de vida

llustracién 30

Segun nivel educativo

Técnico
Posgrado

Bachiller

Pregrado

® Individual = Grupal o colectivo  m No sabe, no responde

Fuente: Encuesta percepcién y andlisis del seguro de vida
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llustracion 31

Segun rango de edad
Mayor a 55
oS 85,71% 14,29%
45-54 afios - 71,43% 14,29%
35-44aios |NSTATINI 50,00% 22,73%
24-34 afios . 68,75% 25,00%
® Individual Grupal o colectivo No sabe, no responde

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida

llustracion 32

Segun si son padres

75,86% 10,34%

® [ndividual Grupal o colectivo No sabe, no responde

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida

De las graficas anteriores la tendencia se mantiene en las distintas segmentaciones
predominando que la mayor modalidad en que se tiene el seguro de vida es la grupal, tan solo
segun el rango de edad de 35-44 afios se muestra porcentaje considerable frente a la modalidad
individual con un 27,27% como se confirma en la ilustracion 31. Una caracteristica importante
en este analisis es el grupo que no sabe bajo que modalidad opera el seguro, este fenGmeno
ratifica los datos arrojados en la ilustracion 10 donde el nivel de conocimiento de las poélizas de
vida es leve conllevando a este tipo de situaciones donde la poblacién no conoce las
caracteristicas de su seguro. En términos generales no se encontrd una tendencia clara y marcada
segun las distintas segmentaciones que se elaboraron.

En cuanto a los motivos y/o causas que generaron estar amparado bajo una poliza de vida a

nivel global arrojé que el 36,84% fue por beneficios del empleador, seguido de causas asociadas
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a una deuda financiera con un 31,58% y con el mismo porcentaje se dieron de manera voluntaria
como se expone en la ilustracion 13. Segln lo anterior se percibe que la compra de un seguro de
vida de forma voluntaria es baja y que la gran mayoria son por causas contractuales ya sea con el
empleador o con una entidad financiera. A continuacion, se detalla los resultados con base a las
personas encuestadas que indicaron tener un seguro y se muestra de forma segmentada.

¢ Cual fue la causa o motivo de aseguramiento bajo una péliza de vida?

llustracién 33

Segun nivel educativo

u Beneficios del empleador = Adquirido de manera voluntaria = Estan asociado a una deuda financiera

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

llustracion 34

Segun nivel educativo

Técnico
Posgrado
Bachiller

Pregrado

u Beneficios del empleador = Adquirido de manera voluntaria = Estan asociado a una deuda financiera

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida
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llustracién 35

Segun rango de edad

Mayor a 55 afios - [ MMMNAZIG0/NINN  2857% 28,57%
4554 aii0s  [NNNNSS 28,57% 35,71%
35-44 arios  [EZEN 36,36% 40,91%

24-34ai0s ST 2857% 14,29%

m Beneficios del empleador = Adquirido de manera voluntaria = Estan asociado a una deuda financiera

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

llustracién 36

Segun si son padres

= Beneficios del empleador = Adquirido de manera voluntaria = Estan asociado a una deuda financiera

Fuente: Encuesta percepcién y andlisis del seguro de vida

Con base en las ilustraciones 30, 31, 32 y 33 se evidencia que la poblacion que mas
adquiere de manera voluntaria el seguro de vida es aquellas que se encuentran casadas, con un
nivel educativo de posgrado, entre los 34-44 afios. Respecto a la condicion sin son padres este
indica que la mayor participacion la obtiene las personas que no son padres y una de las causas
puede darse con el hecho de protegerse en &ambitos econdmicos para la vejez dado que no
cuentan con hijos que los respalden en esta etapa.

El motivo que mas incentivd haber adquirido un seguro de vida de manera voluntaria
segun la poblacion encuestada fue amparar econémicamente a la familia con 42,11%, esto
obedece a la preocupacion por disminuir el impacto financiero que conlleva la muerte de uno de
los integrantes de la familia y en segundo lugar encontramos que los asesores tienen un alto

grado de impacto al momento de comprar un seguro, lo anterior se demuestra en la ilustracion 14
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con un porcentaje del 26,32%. Por otra parte, el factor que menos incentivo la compra fue

ahorrar para un capital lo que refleja la baja percepcidn que poseen las personas del seguro como

mecanismo de ahorro. Las siguientes ilustraciones detallaran el comportamiento segun el
segmento y el factor que condujo a la adquisicién de forma voluntaria:
¢ Cual de los siguientes factores fue el mas influyente al momento de tomar la decision

compra del seguro de vida voluntariamente?

llustracion 37

Segun estado civil

ey OSOeORI so0
asesor o vendedor

Ahorrar un capital para el
futuro

A e .
mi familia

Ahorrar un capital para el
futuro

m Soltero = Casado = Divorciado

Fuente: Encuesta percepcién y andlisis del seguro de vida

lustracion 38

Segun nivel educativo

Recomendacion por un familiar o
amigo
Lo convenci6 un agente, asesor o
vendedor

Bajo costo del seguro

Ahorrar un capital para el futuro

Amparar econémicamente a mi
familia

= Pregrado = Bachiller = Posgrado = Técnico

Fuente: Encuesta percepcion y analisis del seguro de vida
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llustracién 39

Segun rango de edades
Recomendacion por un familiar o _
amigo 50,00%
Lo convenci6 un agente, asesor o
G 2000% 40.00% T
Bajo costo del seguro 66,67% 33,33%
Amparar econémicamente a mi
12500 50,00% 1250% | 2500
m 24-34 afios 35-44 afios 45-54 afios = Mayor a 55 afios

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Una caracteristica importante en esta pregunta es que para los casados el factor mas
importante es amparar economicamente a la familia, mientras que para los divorciados el factor
mas determinante fue ahorrar un capital para un futuro ya que muy probablemente tiendan a
planear una vida sin pareja. Respecto a nivel educativo la tendencia es muy pareja a nivel de
educacion superior entre los diferentes factores expuestos en el grafico, a excepcion de ahorrar
un capital para el futuro, donde todas las personas de posgrado lo perciben como un ahorro. En
general no hay tendencias marcadas en los distintos factores que incentivaron la adquisicion del
seguro por lo cual cada uno de los casos tiene sus particularidades siendo el seguro un producto
personalizado para cada tipo de necesidad.

A la pregunta ¢Si el dia de hoy pudiera adquirir una poliza de vida individual cudl seria su
principal razon para hacerlo? los resultados dieron como principal razon para adquirir un seguro
de vida la proteccion econémica de la familia con un 45% y en segundo lugar como plan de
proteccidn para la vejez con un 24 % lo que aproximadamente el 70% de la poblacion encuestada

lo ve como mecanismo de proteccion a largo plazo.
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llustracion 40

Segun estado civil

Garantizar un ingreso en caso de invalidez
total y permanente

Como mecanismo de ahorro

Como plan de proteccién para mi vejez

Proteger a mi familia econdmicamente

mSoltero = Casado = Divorciado

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

llustracion 41

Segun el nivel educativo

CARIEAT I IGrEss o e e e ey EEE s 769 2941%
permanente

Como mecanismo de ahorro

Como plan de proteccién para mi vejez

Prteger i famitacconemicamer: | GO 25 v 13507

HPregrado = Bachiller = Posgrado = Técnico

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

llustracion 42

Segun rango de edad

Garantizar un ingreso en caso de invalidez total y
permanente

Como mecanismo de ahorro
Como plan de proteccion para mi vejez

Proteger a mi familia econémicamente

m24-34 afios = 35-44 afios m45-54 afios  m Mayor a 55 afios

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

64



llustracion 43

Segun si son padres
Garantizar utr;tiar}g;es:r;narclga(t)ede invalidez _ 70.59%
Como mecanismo de ahorro _ 43,75%
Como plan de proteccion para mi vejez _ 59,09%
Proteger a mi familia econdmicamente _ 55,00%
u Sj No

Fuente: Encuesta percepcion y andlisis del seguro de vida

Segun lo que arroja las graficas resalta el segmento estado civil el factor que mas influye es
mecanismo de ahorro para los casados con un 64,63% seguido de garantizar un ingreso en caso
de incapacidad total y permanente para los solteros con un 58,82%, en cuanto al nivel educativo
el 63,64% de posgrado lo percibe como un ahorro, luego 60% se encuentran la poblacién con
pregrado y su principal razén es proteger a la familia.

Para el segmento segun el rango de edad se resalta que para las personas mayores a los 55
afios ninguna de las razones posee mas del 10% lo que demuestra el poco interés para esta
poblacién al adquirir un seguro de vida y puede derivarse de los altos costo que acarrea solicitar
un seguro ya que la edad es uno de los componentes esenciales para el calculo de la prima.

En la ilustracion 43 la cual mide cual es la razon es mas importante, si al dia de hoy
pudiera comprar un seguro dependiendo si se es 0 no padre, se evidencia que todas aquellas que
no son padres su principal razén es garantizar un ingreso en caso de invalidez total y permanente

y aquellas que si son padres la razon mas importante es como mecanismo de ahorro.
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Estrategia de penetracion del mercado

La estrategia que adopte la industria aseguradora para potenciar la comercializacion del
seguro de vida voluntariamente debe como minimo contener las siguientes etapas:

e |dentificacion del segmento de mercado

En este paso se debe establecer cual es el mercado meta a alcanzar, puesto que, como
se observo en la encuesta realizada, cada segmento de mercado responde de manera distinta

frente a los factores de injerencia en la toma de decision al comprar un seguro de vida.

Adicionalmente cada segmento tiene sus particularidades, por tanto, los mecanismos
que se deben utilizar en cada segmento deben estar alineados con las necesidades de cada uno.
Por ejemplo, no es lo mismo elaborar una campafia publicitaria para una poblacién joven, que

para una que estan cerca de la edad de jubilacion.
e Analisis de segmento del mercado

Una vez identificado el segmento del mercado, se procedera a realizar un analisis
exhaustivo que permita detectar las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas
correspondientes al segmento objetivo. Con lo anterior se lograra realizar una caracterizacion
del mercado meta al que se quiere obtener, logrando una definicion clara de sus necesidades y

al mismo tiempo contrarrestar los obstaculos que se puedan encontrar.
e Plan de accidn

En esta etapa se debe plasmar la ruta a seguir, esta es el resultado del analisis previo.
El plan de accion debe establecer de manera clara los mecanismo y herramientas a utilizar, asi

como también, tareas y roles de cada uno de los participantes, puesto que, al definir las
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caracteristicas del mercado, este nos brinda suficiente informacion para establecer y ejecutar

acciones adecuadas generando un alto grado de persuasion en la intencidn de compra.

Lo anterior quiere decir que cada mecanismo que se use debe estar perfectamente
alineado a satisfacer las necesidades especificas del mercado meta, ya sea por medio de un
canal de distribucion personalizado o cierta cobertura disefiada para una poblacién

determinada.

Medicién y evaluacion

Una vez implementado el plan de accion se debe proceder a medir los resultados
obtenidos, analizando el cumplimiento o no de las metas establecidas, de esta manera, se
busca analizar los aciertos y desaciertos en la ejecucion de la estrategia. Esta fase debe
ejecutarse de forma responsable, sincera y veraz, considerando que de alli se partira
nuevamente a establecer la estrategia para alcanzar o superar los objetivos propuestos en un

nuevo periodo.
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Conclusiones

Como resultado de la investigacion se encontrd que los factores que influyen en la
compra de un seguro de vida voluntariamente, son dos los de mayor relevancia: amparar
econdmicamente a la familia, con un 42,1% y persuasion por parte de un asesor, con un
26,3%. Lo anterior significa que las compafiias de seguros deben potencializar su fuerza de
ventas, principalmente en una persuasion més efectiva por medio sus asesores, agentes o
intermediaros hacia los prospectos de cliente, bajo una oferta de valor enfocada en la

proteccion de la familia en términos econdémicos.

Como se pudo evidenciar la poblacién con una familia ya establecida posee una mayor
probabilidad de comprar un seguro voluntariamente, sin embargo, esta no es la Gnica
poblacion a la cual se deba dirigir las compafiias. Ya que los resultados arrojaron que el
64,4% de los encuestados, han tenido un seguro de vida en alguna de sus modalidades, el
problema radica en que todas aquellas personas que tienen o a tenido una péliza lo han hecho
en su gran mayoria bajo la modalidad grupal o colectiva y dado que en términos general este
tipo de modalidad se otorga bien sea, por una obligacién financiera o por beneficio del
empleador. Al anterior panorama se le suma que 20,3% no conoce cual fue la modalidad en
que lo adquirio, por lo que muy seguramente gran parte de este porcentaje se sumaria a la

modalidad grupal o colectiva.

Aun cuando 64% de la poblacion encuestada tiene o tuvo un seguro, de este porcentaje
tan solo 31,6% lo adquirié de manera voluntaria, demostrando la baja cultura de seguro que
tiene en general los colombianos. A lo anterior se le suma que tan solo el 24,44% considera

gue su nivel de conocimiento esta alto o0 muy alto. En este caso se debe hacer un esfuerzo
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grande en educar y socializar este tipo de seguro, exaltando las ventajas y beneficios que

conllevan contratar esta pdliza.

Las estrategias adoptadas por las compafiias de seguros deben estar encaminada a
determinar las particularidades del segmento al que se quiere llegar, ya que los resultados de
la encuesta, demuestra que cada uno de los segmentos planteados respondieron de distinta
forma de acuerdo a las caracteristicas y necesidades de la poblacion. Por tanto, estas
estrategias deben por lo menos explicar las diferentes coberturas con las que cuenta un seguro
de vida, sus modalidades, beneficios tributarios, precios e impulsarlo como mecanismo de
proteccion econdémica tanto para la vejez como para los familiares. Por ejemplo, en el nivel
educativo se sugiere disefiar en dos grupos, uno para la poblacién bachiller o técnica quienes
tienen menor porcentaje de adquisicion de seguros de manera voluntaria y otro para la
poblacién que cuenta con educacion superior ya que en ellos existe cierta iniciativa para

adquirirlo de manera voluntaria.

Otro aspecto relevante es que el 33.3% ahorran sin un propésito determinado y si a lo
anterior se le afiade que el 31% de los encuestados, consideran el precio de las primas bajo o
adecuado, representaria una porcién interesante para atacar, esto sin tener en cuenta que el
38% indica no conocer los precios de este mercado. En otras palabras, las aseguradoras deben
sacar provecho de que el 87% de la poblacién estrato medio (4) tiene la percepcion que los
seguros de vida son una inversion o un ahorro, sumandole que el 74,44%, no considera que
estos sean solo para los estratos 5 y 6, propiciando que esta poblacion tenga un alto potencial
para ser explotada y falte muy poco para que dé el paso que falta en la adquisicion de una

poliza voluntariamente.
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Se resalta que aun cuando la cultura del seguro en Colombia es baja, dado que los
ingresos de la poblacion en alto porcentaje son bajos, se evidencia que para el estrato
socioecondémico medio (4) este factor no es una limitante segun los resultados obtenidos en la
investigacion, por tanto, para este segmento este paradigma no tiene mayor relevancia a la

hora de comprar un seguro.

Para finalizar es de vital importancia la gestion que desarrolle los gobiernos, en lo que se
refiere a establecer estrategias solidas para combatir la desigualdad, permitiendo minimizar el
coeficiente de Gini ya que esta comprobado que, a mayores niveles de desigualdad en la
poblacion de un pais, la adquisicion de los seguros disminuye. Por el contrario, si se logra
romper estas desigualdades y a su vez concientizar a la poblacion que el seguro “se constituye
como un elemento importante para el desarrollo econoémico y social de los paises” (Beck &

Webb, 2003) se lograria un desarrollo econémico mas equitativo en el pais.
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ANEXOS

Anexo 1 Cronograma

Anexo 2 Formulario encuesta “Percepcion y analisis del seguro de vida”

Anexo 3 Resultados e informe encuesta “Percepcion y andlisis del seguro de vida”
Anexo 4 Boletin de indicadores econdmicos banco de la republica

Anexo 5 Boletin historico 98-2016 Fasecolda

Anexo 6 Datos habitantes de Bogota por la secretaria de planeacion

Anexo 7 Estadisticas del DANE, proyeccion poblacion

Anexo 8 Ficha técnica de encuesta

Anexo 9 Calculo tamafio de la muestra

*NOTA: Los anexos se encuentra en el medio magnético dado el tamafio de los

documentos.
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