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Resumen

El objetivo central del trabajo de grado es realizar la formulacion de estrategias de penetracion
del mercado en el sector asegurador en Colombia para la compaiiia Grupo consultor de seguros
Ltda., donde se tuvieron en cuenta factores internos de mercadeo, capital humano, financiero y
tecnologico ademds de factores externos del sector asegurador como politicos, econémicos,
sociales, tecnoldgicos, legales y ecoldgicos, que nos permitird identificar y caracterizar los
factores que pueden ser aprovechados de forma mds eficiente, con el diagndstico interno
realizado se encontré que la compafiia no aprovecha las necesidades que tiene cada uno de sus
clientes por la falta de conocimiento tanto técnico como de los productos del mercado, ademas
del desaprovechamiento de los productos ofrecidos en el mercado por falta de vinculaciones con
las demds compaiias de seguros y la falta de implementacién de tecnologia e innovacién que
permitan la comunicacién de portafolios y atraccion de clientes, todo esto anudado a generar

ventajas competitivas que permitan crear un valor agregado en el servicio prestado.

Palabras clave: Seguros, Estrategias, Mercado, penetracion



Tabla de contenido

1. Tema de INVESTIZACION ....cccuvieeriiieeiieeeiieeeieeeeieeertee ettt eeae e e e e e staeessbaeenssaeessseeensseesnnes 8
2. Descripcion de 1a OrganizaciOn..........oc.ueeeiieeiriiieiiieeeiieeeieeeeite ettt e e 9
PrincCipios ¥ VALOTES .......oeiruiiiiiiiiiiiie ettt ettt ettt e et e e 9
IMISION ottt ettt ettt et e st e b e st e b e st et e st e e b e e saneeneenanes 10
VISIOM 1ttt ettt et ettt et e st e bt e st e be e s et et e e e b e st e e neenaees 10
ODbJELIVOS ESITALEZICOS ...eeuveeeiiiieiiieeeiteeeitee et e et e ettt e st e e st e e sbteesbeeesabeeesabeessabeeenaneesaee 10
Estructura organizacional .............cc.cioiiiiiiiiiiiiieieeecee e 10
Areas donde se realizard la pasantia profesional...............ccocooveveeeeeerueeeeeeeeseeseeseeeensean, 11
3. Diagndstico de 1a OrganizZaciOn.........coouieeiiieiiiieeriiiee ettt et 12
3.1, DiagnoStiCO INEEITIO .ee.uvveeiuiiieeiieeeiieesiteesitte et e et ee et e e eiteesbteesbeeesabeeesabeeesabeesnnseas 12
311, Diagnostico adminiStratiVo. ......c.eeerueeeriiierniiieniieenieeesiteesieeeeiee e siree s ens 12
ATCAS TECIICAS. .....eoeoeeee e 12
ATCA COMEICIAL. ..o, 12
Tecnologia € TNNOVACION. .....ccccuuiiiiiiiiiieeeite ettt ettt et e e 13
312, DiagnostiCo fINANCIETO. ....ccouiiiriiiieriiieeiite ettt ettt et e s 13

3.2, Andlisis de INAICAdOTES. ....c.eeriiiiiiiiiiiiieeiee ettt 19
Ratios de LIQUIAEZ. ....c.vveeeeiieeiiieeiie ettt ettt e e sbe e e ssbeeenaaeeenaaaean 19
RatiOS d€ SOIVENCIA. ....ueiiuiiiiiieiiee ettt ettt et s e e 20
Ratios de utilidad. .........coouiiiiiiiiii e 21
Ratios de rentabilidad. ...........cooiiiiiiiiiiii e 22
ACtiVIdad ECONOIMICA. ...eeuviiiiiiiiieiieeit ettt ettt ettt e sttt et ebeesaee s 22
Andlisis capital de trabajo. ........cooviiiiiiiiiiiieee e 24

3.3, DiagnOStCO EXEEIMIO. ¢..uuviiiirteeiieeniieeriteeritte ettt e esiteeestteesibeesbteesbeeesabeeesaseessaseeenneees 24

331 Analisis PESTEL. ..o 25



3320 DOFA. ..o 27

333, MEFE. ..ottt st 30
334, MEFL ..ottt st 31

335, Matriz de ANSOfT. ....ooiiiiiiiie e 32

4. Problema de INVESHZACION ....ccuveeeiiieiiieeeiieeciee ettt eee et eesaeeesaeeeeveeesneeenns 35
4.1. Planteamiento del problema............cccuieeiiieiiiieeiiie et eeieeestee e ereeeanee e 35
ODbJEtIVO ZENETAL ....eiiiiiiiiiiiieiee ettt et e s e e 35
ODbjJEtiVOS ESPECTIICOS. ..veeeuiiieeiiieeitee ettt ettt et e s sab e eanees 35

5. Justificacion de 1a PaSANtIA.........ceccuveeeiiiieriiie ittt eaae e 36
6. MaArco de TEIEIENCIA ...c.uveiiieriiieiieeieeeeete ettt ettt e enee 37
6.1. MAarco CONCEPLUAL ........eeiiiiieiiiieite ettt ettt sab e et eesanee e 37
6.2. MArcO ZEOZIATICO ...eiiuiiiiiiiiieiieetee ettt ettt et e st e s e e 39
6.3. EStado del Qrte .......eooiieiiiiiiiiiieeieeeeee et 40
6.4, MAICO TEOTICO ....eouvieirieiieeiieeit ettt ettt ettt et esb e st esaeeeabeesbeeebeesaneeneenanes 49
6.5. MArCO hISEOTICO ...einiiieiiieiie ettt ettt ettt e e et e s as 50
6.7. MATCO 18ZAL......coiiiiieiiie ettt et e et e e et e e st e e nbeeenaeeenreeennes 54
7. MELOAOLOZIA ...ttt ettt ettt e et 57
7.1. Naturaleza de [a iINVESZACION.....cccuuiiiiiiiiiiiieeiieeetee ettt 57
7.2.  Proceso de recoleccion y procesamiento de 10S datos..........coecueeeviieiniieinieeinieennne 57

8. (05 70) 11074 21 14 2 O OSSPSR RPPPPON 58
9. Resultados de 1a pasantia ...........ceeeueeeiiiiiiiieiiieeeeeeeee et 59
10.  CoNClUSIONES ¥ SUZETEICIAS ..eevvvieerurieerireeeiiteeeiteeestreeesseeeaseeesseeesseeensseessseeessseeensseens 61

Ll R EIEIEIICIAS oo ettt e e e e e e et e e e e e e eeeeeaaanaaeeeeeeeeeeannans 63



Lista de tablas

TADIA L. oottt et ee e et s e et e e e e neen 14
TADIA 2. .t h e bbbt bbbt e e bttt e e nht e bt e st e e beenatean 16
TADIA 3. et bttt h et et e bt e bt e bt e e bt e eht e e bt e e bt e e beenaae s 17
TADIA 4. ..ttt ettt e et et e e sareeneen 19
TADIA 5. oottt ettt e be e st er e nar e e nee 20
TADIA 6. .t et h e et h e et e bttt esht e e bt e st e e beesatean 20
TADIA 7. ettt h et h e et h e et e bt bt e nht e e bt e e et et e natean 21
TADIA 8. .ttt et et ha e et er e e e e neen 22
TADIA 9. .ttt et er e sae e e nee 22
21 o) - OO ORRRURSRR 23
21 o) T N OO PRRPSURRR 23
TADLA 12, .ttt b et et b et ea e b e et nas 24
TADLA 131ttt e h et b et e a e bbbt e b et as 25
21 o) T OSSOSO 27
21 o) T I TSROSO 30
TADLA 16, .ttt b et st b ettt b et e nas 31
TADIA 17 ettt ettt et et ettt et e aa e et s e e r e naeeeneen 33
2 o) T TSSO URR 40
2 o) - L TSROSO 49
TADLA 20. ettt b et b et e h e b et bt e bt et s nas 54

TADLA 21 ... e 58



Lista de figuras

Figura 1 Organigrama (INOSS@, 2019) ...c..coiiiiiiiiiiieie ettt st st st 11
Figura 2 Produccioén total de Grupo Consultor (N0ssa, 2019). .....coiiiiiiiiiiiiniieeeneenee e 15
Figura 3 Produccion mercado 2018 (Fasecolda, S.£.) ....cccciiriiieiiiiiiieeieeeeee et 17

Figura 4 Participacion % de Grupo Consultor en el Sector asegurador (Nossa, 2019) (Fasecolda, s.f.)... 19

Figura 5 Ubicacion geografica (Google.maps, 2019) ......coouiiiiiiiiiiiiiienieeeeieeeesee et 39



1. Tema de investigacion

La compaiiia Grupo consultor de seguros Ltda. es una compaiia que al inicio de su actividad
en Junio del 2010 ingreso al sector asegurador como un intermediario mds de seguros, sin
embargo en el trascurso de estos nueve (9) afios la compafifa ha crecido significativamente,
evidenciando un mayor crecimiento en el afio 2019 con el 204% en su utilidad neta a
comparacion del afio 2016, evidenciando que este crecimiento se debe a los ingresos generados
por una cartera especifica en su mayoria de un tnico cliente, por tal razén el diagnostico realizo
a la compafiia se encuentra enfocado en la parte comercial y financiera, ademds de un diagndstico
del sector en cuanto a las afectaciones tecnolégicas, ambientales, politicas, legales y sociales que
pudieran tomarse para identificar oportunidades de mejora, buscando con los datos obtenidos
formular estrategias de penetracion del mercado para que la compaiia abarque en una mayor
porcion el mercado actual y permitiendo incrementar la salida de mds productos dentro de su
portafolio hacia los clientes, abarcando también la problemdtica que se presenta con la
globalizacién en cuanto a la tecnologia e innovacion donde se identificé afectacion en cuanto a
la implementacién de paginas web y marketing a través de redes sociales que permitan la
captacion de las nuevas carteras segun lo mencionado anteriormente, existen teorias que ayudan
a realizar diferentes tipos de andlisis de factores internos y externos como el anélisis de Ansoff,
PESTEL y DOFA que ayudaran formular de una forma mds adecuada estas estrategias con

criterios respaldados con la informacién obtenida.



2. Descripcion de la organizacion

La compaiia Grupo Consultor De Seguros G.C.S Ltda. identificada con NIT: 900.386.438 —
3, constituida el 29/06/2010 con un capital de $21.000.000 el cual se ha mantenido hasta la fecha,
sus socias Maria José Nossa Gutiérrez, Maria Fernanda Nossa Gutiérrez y Melba Gutiérrez De
Nossa, cada una con participacion del 33,33%, ubicaron la compaifiia en la Carrera 7 Nro. 116-
50 oficina 05 - 135con TELEFONO 7944851 — 3108503437, su objeto social es la colocaciéon de
toda clase de seguros de cualquier compaiiia de seguros que operen legalmente en el pais, siempre

que exista autorizacion para proceder de conformidad. (Nossa Gutierres, 2019)

En desarrollo de este objeto social la compaiia de seguros podrd promover tanto la
contratacion de seguros como sus renovaciones, examinar los riesgos del asegurado y asesorarlo
técnicamente en la seleccién de los amparos que mds convengan a sus intereses, representar y
asesorar al asegurado, respecto a la celebracion y desarrollo de los contratos de seguros en todas
sus etapas, esto es, en la solicitud adecuada, en la expedicion de las pdlizas pertinentes, en el
pago oportuno de las primas y en general en cuanto se refiere a la ejecucion del contrato, a los
avisos y reclamaciones por siniestros, ajustes de perdidas, salvamentos, determinaciéon de
indemnizaciones, variaciones de los riesgos y de los amparos. (Nossa Gutierres, 2019)

Principios y valores

Grupo Consultor de seguros G.C.S LTDA trabaja en fomentar la cultura organizacional,
mediante los siguientes valores, que definen que somos y hacia déonde queremos llegar y son los

pilares que afirman la identidad de la compaiiia.

Responsabilidad: Cumplir con los deberes asignados con disciplina
Lealtad: Crear vinculos de confianza y compromiso hacia los diferentes proveedores,

aseguradoras y principalmente hacia nuestros clientes buscando el beneficio de la comunidad.

Honestidad: Brindar nuestro servicio hacia nuestros clientes con sinceridad

Trabajo En Equipo: Trabajamos por promover el trabajo conjunto entre todas las areas de la
compaiiia y sus diferentes interacciones con las distintas areas de las aseguradoras pues solo asi
es como se logra un gran trabajo y servicio a nuestro cliente final.

Compromiso: Hacer propios los objetivos de la organizacion con el fin de cumplir el desarrollo

de trabajo y trabajando con el mejor animo a fin de terminar con todos sus deberes dentro de los



tiempos estipulados. (Nossa Gutierres, 2019).
Misién

En Grupo Consultor de Seguros G.C.S LTDA, es una empresa creada con el objetivo de
satisfacer las necesidades de proteccion en seguros generales y de vida brindando una asesoria
integral a los clientes; Presentando las mejores alternativas del mercado.
Vision

Para el afio 2025, Grupo Consultor de Seguros G.C.S LTDA, busca ser reconocida como una
de las empresas lider en colocacion de seguros en el mercado, nuestro valor agregado diferencial
serd el servicio con el cual logrard construir una imagen de seriedad responsabilidad y
confiabilidad.

Objetivos estratégicos

Actualmente la compafia no cuenta con objetivos estratégicos, por lo que en el desarrollo del
trabajo se formularan estos.

Estructura organizacional

La compaiia Grupo consultor de seguros estd conformada por una gerencia general y tres
departamentos, distribuidos conforme a la oferta que se presenta actualmente en el mercado que
se maneja, se cuenta con un grupo de trabajo conformado por 6 personas incluida la gerente

general, quienes son los encargados de satisfacer las necesidades de cada uno de sus clientes.

10
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Figura 1 Organigrama (Nossa, 2019)

Areas donde se realizara la pasantia profesional

La pasantia se desarrollard en la compafiia Grupo consultor de seguros LTDA, en las dreas
comerciales, técnicas y administrativas, acompafiado del Gerente General quien es la persona
encargada del funcionamiento de la operacién, como objetivo inicial se realiza un diagndstico
previo de la compaiifa y su mercado con el fin de lograr formular adecuadamente estrategias de
penetraciéon de mercado que permitan incrementar la cartera existente y la salida de mds

productos dentro de su portafolio hacia sus clientes.
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3. Diagnostico de la organizacion
3.1. Diagnostico interno

311. Diagnostico administrativo.

Verificado el mapa de procesos de la compafiia se encontr6 que no cuentan con objetivos
estratégicos lo que conlleva a realizar un andlisis a la compafiia en general, encontrando
oportunidades de mejora en cada una de las dreas funcionales, sin embargo este trabajo se
enfocara en el drea comercial, que es donde iniciara para verificar y validar que actividades se
estdn dejando de realizar para no ofrecer los productos que se encuentran en el mercado y que
podrian satisfacer las necesidades de los clientes y a partir de ello formular estrategias que
pudieran ayudar a incrementar el flujo de productos en venta a los clientes existentes e
incrementar la base de datos para poder alcanzar un crecimiento porcentual de la actividad de la
compaiiia y generar un valor agregado a nivel de servicio que permita el facil acceso a los clientes
para que tengan facilidad en la solicitud de sus servicios y hacer conocer de una manera mas
practica las necesidades que se le vayan presentando.

Areas técnicas.

Realizado un previo diagnostico a la compaiiia se encontré que las dreas funcionales estan
enfocadas a la produccién que llega diariamente y a la renovacion de los seguros que estan pronto
a su vencimiento, aunque hay un departamento comercial, este no cuenta con un enfoque
comercial o de mercadeo que permita el incremento de clientes o servicios, por lo que se puede
tomar como una oportunidad de mejora, en cuanto a incorporar comercialmente a las areas
funcionales debido a tienen un contacto mds frecuente con los clientes y puede realizarse una
gestion permanente en cuanto a posibles productos que convengan su necesidad.

Area comercial.

En la mayoria de las compaiias el drea comercial es de vital importancia debido a que es la
encargada de las vinculaciones de nuevos clientes, negocios y continuas, sin embargo, Grupo
Consultor de seguros no cuenta con personal que haga tarea constante con el envio de propuestas
y consecucion de nuevos clientes, por lo que a pesar de tener un departamento para esto no estd
siendo utilizado para este fin, lo que genera una posible desatencién a clientes y deja de crear
fidelizacion de clientes lo cual es costoso para la compaiiia, debido a que deberd invertir mas

recursos en dinero y tiempo para la consecucion y fidelizacion de nuevos clientes, a estos nuevos
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clientes debera realizarle atenciones especiales como descuentos y premios que permitan a la
compaiia tener acceso a sus riesgos para asi poder trasladarlos a las compafiias de seguros.

Tecnologia e innovacién.

Dentro de la tecnologia e innovacién de la compaifiia se encontré que en el momento la
compaiiia no estd trabajando en este segmento, hasta ahora la compafiia no ha visto la necesidad
de implementar una péagina web o adherirse a las redes sociales con un fin estratégico de
marketing, sin embargo, con el diagnostico realizado se encontré que es necesario iniciar la

implementacion de estas redes empresariales debido a la tendencia del mercado?

y teniendo en
cuenta que los intermediarios de seguros se estdn despreocupando por este tipo de avances o
adaptaciones globales, se puede tomar como una oportunidad de negocio enfocada a la
innovacion de la compafia

312 Diagnostico financiero.

De acuerdo con el diagndstico realizado en la empresa Grupo Consultor de seguros en
entrevista con la funcionaria Maria José Nossa quien suministré la informacién de las pélizas
que los clientes han tomado a través de la intermediacion de la agencia. Por lo anterior se
muestran los diferentes ramos que maneja la compaiia y que ofrecen a sus clientes por medio de
su portafolio de servicios, estos ramos aqui ofrecidos son genéricos pues cada compaiia de

seguros especifica los productos de manera individual que contiene cada ramo.

* Automdviles

e Soat

* Cumplimiento

* Incendio/aliadas

* Ingenieria

* Transporte de mercancias / valores
* Responsabilidad civil

* Accidentes personales

e Salud familiar
* Vida de grupo

e Vida individual



14

* Otras personas

Una vez verificada esta informacién de los ramos que maneja la compaiiia, se evidencio que
no todos los ofrecidos estan siendo productivos o tiene menor movimiento a comparacién de los
demds ramos, por tal razén se realiz6 una comparaciéon porcentual por producto frente a la

produccion total de la compaifiia (Nossa Gutierres, 2019)
Tabla 1.

Produccion total de Grupo Consultor

Ramo Total, produccion 2018 % produccién
por producto

Automoviles $ 93.812.000 4,56%
Soat $ 17.104.800 0,83%
Cumplimiento $ 760.071.484 36,98%
Incendio/aliadas $ 414.294.504 20,16%
Ingenieria $ 37.292.430 1,81%
Transporte de mercancias / valores $ 546.228.820 26,57%
Responsabilidad civil $ 31.982.078 1,56%
Desempleo $ - 0,00%
Accidentes personales $ 24.714.064 1,20%
Salud familiar $ 13.396.977 0,65%
Vida de grupo $ 85.998.208 4,18%
Vida individual $ 790.469 0,04%
Otras personas $ 29.836.715 1,45%
Educativo $ - 0,00%
Total general $ 2.055.522.551 100,00 %

Nota. (Nossa, 2019)
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Figura 2 Produccién total de Grupo Consultor (Nossa, 2019).

De la informacién anterior se puede concluir que la agencia es fuerte en los ramos que son
empresariales como son pélizas de incendio con un 20,16% de su produccién total, transporte de
mercancias/valores 26,57 % de su produccion total y el més destacado es el ramo de cumplimiento
el cual represento en el aino 2018 una participaciéon en su produccién del 36,98%, generando
preocupacién en la organizacion, se puede concluir que son negocios especificos los cuales
mantienen este nivel de produccién, se encontrd que en su mayor participacion esta representada
en 3 ramos de los 12 que maneja es decir con tan solo el 24% de sus productos y de los 14 que
maneja el mercado mantiene casi el 84% de la produccion, De lo anterior se puede afirmar que
la empresa estd dejando de aprovechar el 76% de sus productos, por lo que se evidencia una
oportunidad para mejorar el portafolio de productos de la compaiia y capacitar al grupo
comercial para estratificar los productos existentes y aprovechables del mercado, este presenta
una gran produccion a nivel nacional de los diferentes intermediarios, agentes, corredores de

seguros y compaiifas de seguros tal como se puede verificar en la siguiente tabla.



Tabla 2.

Produccion del sector asegurador
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Ramo Mercado % producto por
mercado
Automoviles $3.485.000.000.000 18,60%
Soat $2.570.000.000.000 13,71%
Cumplimiento $782.000.000.000 4,17%
Incendio/aliadas | $1.831.000.000.000 9,77%
Ingenieria $682.000.000.000 3,64%
Transporte de $292.000.000.000 1,56%
mercancias /
valores
Responsabilidad | $1.060.000.000.000 5,66%
civil
Desempleo $497.000.000.000 2,65%
Accidentes $1.017.000.000.000 5,43%
personales
Salud familiar $1.543.000.000.000 8,23%
Vida de grupo $3.703.000.000.000 19,76%
Vida individual | $1.047.000.000.000 5,59%
Otras personas | $57.000.000.000 0,30%
Educativo $173.000.000.000 0,92%
Total general $18.739.000.000.000 100,00%

Nota. (Nossa, 2019)
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Figura 3 Produccién mercado 2018 (Fasecolda, s.f.)

De acuerdo a lo anterior se pudo determinar que la produccion total del sector asegurador
estd distribuida en la totalidad de sus productos en porcentajes similares, que dan a entender
que el mercado es proporcional a las necesidades de las industrias que utilizan el servicio que
ofrecen las 36 compaiiias aseguradoras, produccién que realizada por la labor comercial de los
multiples intermediarios, agentes y corredores de seguros que existen en Colombia y que dia
a dia aparecen y desaparecen del mercado, y donde la empresa objeto estudio tiene una

participacion total del 0,38%

Tabla 3.

Participacion % de Grupo Consultor en el Sector asegurador

% de Par.
Ramo Produccion 2018 Grupo | Produccion 2018 Sector Mercado
Consultor asegurador Grupo
Consultor
Automdoviles $ 93.812.000 |$ 3.485.000.000.000 0,0027%
Soat $ 17.104.800 | $ 2.570.000.000.000 0,0007%
Cumplimiento $ 760.071.484 | $ 782.000.000.000 0,0972%
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Incendio/aliadas $ 414.294.504 | $ 1.831.000.000.000 0,0226%
Ingenieria $ 37.292.430 | $ 682.000.000.000 0,0055%
Transporte de $ 546.228.820 | $ 292.000.000.000 | 0,1871%
mercancias / valores

Responsabilidad civil | $ 31.982.078 | $ 1.060.000.000.000 0,0030%
Desempleo $ - 1% 497.000.000.000 0,0000%
Accidentes personales |$ 24.714.064 | $ 1.017.000.000.000 0,0024%
Salud familiar $ 13.396.977 | $ 1.543.000.000.000 0,0009%
Vida de grupo $ 85.998.208 | $ 3.703.000.000.000 0,0023%
Vida individual $ 790.469 | $ 1.047.000.000.000 0,0001%
Otras personas $ 29.836.715 | $ 57.000.000.000 0,0523%
Educativo $ -3 173.000.000.000 |  0,0000%
Total general $ 2.055.522.551 | $ 18.739.000.000.000 0,38%

Elaboracion propia (Nossa, 2019) (Fasecolda, s.f.)
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Figura 4 Participacién % de Grupo Consultor en el Sector asegurador (Nossa, 2019)

(Fasecolda, s.f.)

Por esta razén se determiné que se deben fortalecer las ventas de esta compaiiia intermediaria

de seguros en cuanto a lograr posicionar sus productos e incrementar el porcentaje de

participacion de cada uno de ellos, fomentando por medio de las diferentes estrategias que se

pueden aplicar en la actualidad ajustindolas a las necesidades que se evidenciaron con este

diagnéstico financiero, ademds de andlisis de los indicadores financieros que se relacionan a

continuacion con el fin de poder interpretar la situacion financiera actual de la compaiiia.

3.2. Analisis de indicadores

Ratios de liquidez.

Tabla 4.

Ratios de liquidez

Activo corriente / Pasivo corriente

ANOS 2016 2017 2018
A.C. 165.628.286 49.272.956 | 264.089.929
P.C 73.570.448 108.436.581 | 133.963.889
2,25 0,45 1,97
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En la tabla 4 se presenta ratio de liquidez, representa de una forma general la liquidez y la

capacidad de la empresa para sostener sus deudas en el corto plazo, por lo que se puede evidenciar

que en el 2016 el indice arroja un valor de 2,25, en el 2017 de 0,45 y por ultimo en el 2018 un

indice de 1,97, lo que indica que la compaiiia en el primer y dltimo afio se encuentra ptimo para

cubrir sus deudas a corto plazo, teniendo posibilidad que con los pesos sobrantes 0.25 y 0.97

respectivamente en sus afios, podria endeudarse un poco mds o realizar inversiones que permitan

mejorar su actividad, incrementar sus ventas o abrir nuevos mercados, sin embargo en el 2017

no tenia la liquidez suficiente para cubrir sus deudas a corto plazo, se debe entender que un peso

que se tiene en liquidez, es un peso que deja de rentar intereses o que pierde valor en el tiempo

y se vera afectado por la inflacién.

Ratios de solvencia.

Endeudamiento de activo total.

Tabla 5.

Endeudamiento de activo total

Pasivo total / Activo total

ANOS 2016 2017 2018
AT. 73.570.448 108.436.581| 133.963.889
P.T 208.842.035 194.913.455| 432.260.271
0,35 0,56 0,31

Nota: Autoria propia

Este indicador refleja la porcion de las inversiones totales que han sido financiados con deudas

a terceros. Mientras mds alto sea el indice, es mayor el financiamiento con terceros, asi como se

puede observar, la compafiia refleja un buen comportamiento de endeudamiento, debido a que

los pasivos no superan el 50% de los activos lo que refleja que la compaiiia tiene autonomia

financiera en su operacion.
Endeudamiento patrimonial.

Tabla 6.

Endeudamiento patrimonial

Pasivo total / Patrimonio

ANOS 2016

2017

2018
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P.T. 73.570.448 | 108.436.581 133.963.889
PAT. 135271587 86476874 298296382
0,54 1,25 0,45

Nota: Autoria propia

El endeudamiento patrimonial refleja el componente de las inversiones totales que han sido

financiadas con deudas a terceros, se encontré que en el comparativo de los afios 2017 y 2018

este nivel se redujo en aproximadamente un 80% encontrando que su comportamiento es

adecuado debido a que tiene autonomia financiera, lo que genera que la compaifiia no se encuentre

en un alto nivel de riesgo financiero, adicional se puede evidenciar que podria ser beneficioso

endeudarse teniendo en cuenta el 6ptimo nivel del dltimo periodo.

Ratios de utilidad.

Margen bruto.
Tabla 7.

Margen bruto

Utilidad bruta / Ventas
ANOS 2016 2017 2018
U.B. 236.906.247 193.307.211 456.386.755
VEN. 329.306.247 309.997.444 862.777.775
0,72 0,62 0,53

Nota: Autoria propia

Este indicador da a conocer el resultado de la operacion bruta durante la ejecucién del periodo

contable, se puede observar que en los dltimos tres anos el margen bruto ha disminuido a pesar

de que en el 2016 las ventas fueron superiores a las del 2017, sin embargo, los costos de ventas

han sido superiores en el 2017, en cuanto al afio 2018 a pesar de que sus ingresos incrementaron

en una gran magnitud, asi mismo se incrementaron los costos de ventas y por ende disminuyo su

margen bruto.




Ratios de rentabilidad.

Rentabilidad neta del patrimonio.

Tabla 8.

Rentabilidad neta del patrimonio

Utilidad neta / Patrimonio

22

ANOS 2016 2017 2018
U.N 103.771.587| 54.976.874 211.819.508
PAT. 135.271.587| 86.476.874 298.296.382

0,77 0,64 0,71

Nota: Autoria propia

Este indicador da a conocer la rentabilidad que tienen los accionistas por cada peso invertido

y la respuesta de la reinversion de utilidad del ejercicio en el negocio, se puede observar que el

afio 2016 y 2018 la rentabilidad fue similar a diferencia del 2017 que fue la més baja de los tres

periodos, esto teniendo en cuenta la diferencia de utilidad y patrimonio que hay en cada uno de

los periodos.

Actividad economica.

Rentabilidad sobre las ventas.

Tabla 9.

Rentabilidad sobre las ventas

Utilidad neta / Ventas

ANOS 2016 2017 2018
U.N 103.771.587 54.976.874 211.819.508
VEN. 329.306.247 309.997.444 862.777.775
0,32 0,18 0,25

Nota: Autoria propia

Con este indicador se puede evidenciar que en el afio 2018 a pesar de que las ventas fueron

mayores que las del afio 2016 la rentabilidad fue menor, por lo que se recomiendo incrementar

los precios de los productos y disminuir los costos de ventas debido al incremento que tuvo el

mismo en los dltimos afios.




Rentabilidad sobre el activo.

Tabla 10.

Rentabilidad sobre el activo

Utilidad neta / Activo total

23

ANOS 2016 2017 2018
U. N 103.771.587 54.976.874 211.819.508
ACT. 208.842.035 194.913.455 432.260.271

0,5 0,28 0,49

Nota: Autoria propia

Con este indicador se puede evidenciar que los activos en todos los afios fueron rentables, el

aflo con menos rentabilidad fue el del 2017 a comparacién de los afios 2016 y 2018 que

generaron rendimiento del 50%.

Rentabilidad financiera.

Tabla 11.

Rentabilidad financiera

Utilidad neta / Patrimonio

ANOS 2016 2017 2018
U.N 103.771.587 54.976.874 211.819.508
PAT. 135.271.587 86.476.874 298.296.382
0,77 0,64 0,71

Nota: Autoria propia

Con estos indicadores como en anteriores andlisis se evidencio que el patrimonio estd

generando rentabilidad para todos los afios de estudio por mas del 60%, por lo que la compafiia

podria aprovechar para incrementar su endeudamiento y disminuir el patrimonio.
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Analisis capital de trabajo.

Tabla 12.
Capital de trabajo

ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE

2016 2017 2018

92.057.838 | 59.163.625 130.126.040

Nota: Autoria propia

El capital de trabajo presenta una variable interesante en la ejecucion de la actividad de la
compaiiia, se evidencio que en los dos ultimos periodos hubo un crecimiento de capital de trabajo
del 145% a diferencia de los dos primeros periodos que tuvo una pérdida de capital de trabajo
del 156%, esto debido a que en el 2016 se realiz6 una inversion de $50.000.000 que no fue
renovada para el 2017 lo que ocasiono que en el 2018 los activos corrientes fueran mas bajos que
el afio siguiente, adicional que los deudores del 2017 fueron més bajos en un 50% del afio 2018.

3.3. Diagnostico externo

Una vez evaluada la situacion interna de la compaiiia se ve la necesidad de evaluar los factores
externos del mercado, a través del andlisis PESTEL, pues se deben tener criterios para poder
establecer estrategias que es a donde se quiere llegar con esta pasantia, por lo que estas estrategias
no deben surgir de la nada y deben responder al entorno del negocio, por tal razén es importante
pronosticar, explorar y mantener vigilado el entorno para estar al tanto de los acontecimientos y

tendencias claves del pasado

El PESTEL es una herramienta de gran utilidad para comprender el crecimiento o declive de
un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencial y direccién de un negocio, es una
herramienta de medicién de negocios el PESTEL estd compuesto por las iniciales de factores
Politicos, Econdémicos, Sociales y Tecnoldgicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se
encuentra un negocio o unidad, este consiste en examinar el impacto que los factores Politicos,
Econdémicos, sociales y tecnoldgicos pueden afectar el desarrollo de la compaiiia. (Martinez

Pedros & Milla Gutierrez, 2012).

Por tal razén para la compaiia grupo consultor de seguros se requiere un andlisis PESTEL

enfocado a visualizar su mercado y poder generar una oportunidad de mejora para fortalecer
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productos que no se impulsan favorablemente, de generar un mejor aprovechamiento de la base

de datos de clientes y una incursion de ajustes de productos a las necesidades de los clientes, el

resultado esperado con este andlisis, es poder tener una vision mas amplia del macro entorno que

afecta de alguna forma la productividad de la compaiiia y asi poder evidenciar oportunidades y

amenazas.

331. Analisis PESTEL.

Tabla 13.
PESTEL

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

POLI

TICOS

Nuevos proyectos en infraestructura

Cambios de gobiernos

Entrada de nuevas compaifiias extranjeras

Cambio de acuerdos internacionales

Crecimiento empresarial por incentivo de

gobierno

Iniciativas gubernamentales para las empresas

Creacién de nuevos seguros

Cambio en la contratacion estatal

Modificacién de leyes y articulos que

reglamentes el sector

ECONOMICOS

Entrada de nuevas compaifiias de seguros

Fluctuacién en la tasa de cambio

Entrada de nuevos clientes

Inflacion

Creacién de nuevos productos.

Incremento del desempleo y la informalidad

Nivelacion de precios en el mercado

Cambios en la normativa fiscal

Competencia desleal

SOCIALES

Creacion de nuevos productos para mascotas

Falta de cultural sobre el seguro

Aprovechamiento de los Millennials

Poder adquisitivo familiar

Incremento de conocimiento de nuevos

mercados

Estructura familiar

Generacion de nuevos modelos de negocio

Millennials

Formacion académica
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Motines, asonadas y comisiones civiles

TECNOLOGICOS

Acoplamiento en nuevas tecnologias

Llegada de compaiiias virtuales

Recepcidn de clientes por medio de

plataformas virtuales

Fraude o inseguridad con el tratamiento de

informacion

Aprovechamiento de las nuevas necesidades

del mercado

Desaparicion de productos

Reduccién de tramitologia y papel

Creacion de nuevas plataformas tecnoldégicas

Descentralizacion de la intermediacion

LEGALES

Aprovechamiento de cada uno de los
aspectos legales que puedan llegar a

modificarse

Estatuto financiero

Cdédigo general del proceso

Cdédigo de comercio

Cdédigo penal

Articulo 1510

Constitucion politica

Estatutos aduaneros

ECOLOGICOS

Aprovechamiento de los nuevos productos

Derrames de petréleos

Recepcion de nuevos clientes

Inundaciones

Reduccidn en la utilizacion de papel

Cambios climaticos

Degradacion del medio ambiente

Politicas ambientales

Desmaterializacion de seguros

Nota: La informacion del PESTEL es sustraida de diferentes fuentes de informacion y de conocimiento propio en

la situacion actual del sector

De acuerdo a los factores mencionados en el PESTEL, se encontr6 que para la mayoria de las

amenazas en el mercado tienen facultad de poder aprovecharse a favor de la compafiia, en cuanto

muchos de los &mbitos analizados dan oportunidad de crear nuevos productos, crear necesidades
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al mercado existente y permite que se aprovechen los avances del mercado en cuanto a tecnologia
e innovacion, permitiendo que Grupo consultor pueda con este andlisis formular sus estrategias
de crecimiento en los mercados que no estan aprovechando y que adapte los nuevos mecanismos

de mercadeo que permitan la captacion de nuevos clientes.

Con el andlisis anterior se espera realizar un adecuado DOFA, que permita ampliar el
conocimiento de la compaiifa en cuanto a los factores que afectan directamente el entorno
comercial y lograr una adecuada formulacién para penetrar el mercado existente.

332. DOFA.

Tabla 14.
Andlisis DOFA
DEBILIDADES OPORTUNIDADES
e Falta tener vinculaciones comerciales * Posibilidades de incrementar sus
con distintas compaififas de seguros ventas mediante redes sociales
* Dependencia de las compafifas de * Diversidad al momento de ofrecer
seguros en la expedicién de polizas. productos de seguros
e Falta de personal capacitado para ¢ Valor agregado por medio de
promover productos plataformas virtuales, app, y redes
e Falta de pdgina web, app y redes sociales
sociales * Acompafiamiento y capacitacién de
e Falta de planeacién estratégica productos ofrecidos en el mercado de
¢ Poco control de ventas a corto plazo acuerdo a la necesidad
 Debe generar un valor agregado * Adquisicién de nuevos seguros
obligatorios
FORTALEZAS AMENAZAS
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Amplio conocimiento en pélizas de
cumplimiento

Acompafnamiento a sus clientes en
siniestro

Respuestas oportunas en
procesos de suscripcion

Compaiiia con las puertas
abiertas para sus clientes

Enfocar  estrategias de  ventas

mediante padgina web y redes sociales

Entrada de nuevas companias de

seguros extranjeras
Incremento de innovacién T.I.

Disminucién de tasa por alta

competencia

Incremento de siniestralidad
Fraude extorcién e inseguridad con
la informacién

Falta de cultura de las personas para

la compra de los seguros

® Conocimiento de mas de 20 afios en el . Bajo crecimiento de la economia del
sector asegurador. pafs
e Aumento del desempleo, la

informalidad y la inactividad en

la poblacioén.

Nota: La informacién relacionada es tomada de andlisis propios de la investigacion ya realizada

Estrategias.

En este sentido se realiz6 un andlisis interno en el cual se plasmaban primero las
debilidades internas de la organizacion, una vez realizado este andlisis se determinan cudles
son las fortalezas que tiene la empresa, en segundo lugar, se realiza un andlisis de las

amenazas externas que la organizacion tiene y como estas pueden afectar a la empresa.

Todo lo anterior conlleva a realizar un diagnéstico de la situacioén de la empresa, posterior a
esto se procede a realizar la matriz que permite hacer el cruce de las siguientes variables

debilidad, oportunidad, fortaleza y amenaza.

Presentando los siguientes cruces: (Salazar, 2010).

Estrategia EDO: Como la oportunidad que tiene la empresa puede ayudar a eliminar la debilidad.

Grupo consultor de seguros puede por medio de redes sociales y con la creacion de una pagina
WEB donde pueda publicar su portafolio y hacer una presentaciéon de la compaiia, dando
atencion a sus posibles clientes con el fin de mantener la compafiia actualizada en el mercado y

asi pueda penetrar en mds proporcion el mercado con el fin de poder incrementar su cartera.
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Crear cadenas comerciales con las distintas compafiias de seguros que hay en Colombia,
teniendo en cuenta que actualmente la compaiiia estd vinculada comercialmente con 3 compaiias
de seguros de las 36 existentes en el mercado, todas manejando en su mayoria todos los ramos,
pero con diferentes productos, lo que puede ser aprovechable al momento de vincular un cliente

que se le pueda satisfacer las necesidades que tenga respecto al traslado de sus riesgos.

Por medio de la capacitacion de personal que tenga conocimiento e idoneidad para establecer
un contacto mas acertado con sus clientes, de forma que pueda estar activo en la actualidad del
mercado y asi mismo se pueda anticipar a los futuros seguros obligatorios que pueda ayudar a la
fidelizacién y vinculacién de nuevos clientes que permitan ampliar la experticia de la compafiia

y sus ventas.

Estrategia EDF: Al aprovechar la fortaleza para asi eliminar la debilidad
Mediante la amplia experticia en el ramo de cumplimiento y el reconocimiento que tiene con
sus clientes en cuanto a la asesoria en expedicidn y resolucion de siniestros en caso de requerirse,
puede dar a sus clientes un valor agregado que permita fortalecer los vinculos con sus clientes.
Mediante las multiples redes sociales y pagina web, se pueden iniciar campaiias que permitan
la atraccién de mercado y publicacién de portafolios de productos que le permitan a la compaiiia
identificar las multiples necesidades de sus clientes, otorgando respuestas oportunas y se les

facilitaria por medio de estas el envio de cualquier solicitud por parte de sus clientes.
Estrategia EDA: Se afronta una amenaza que tenga la compaiiia en una debilidad que se tenga.

Por medio de las redes sociales y la pagina web que se van a crear, se espera estar en linea
con las multiples campafias de avance digital e innovacidon que presentan las compaiiias de

seguros y el mercado en general.

Debido a la alta competencia que se tiene en el mercado respecto a las tasas en los diferentes
productos, es importante establecer buenas relaciones con las diferentes compaiiias de seguros y
tener Optimos tiempos de respuesta que permitan combatir precio con atencidén y rapidez en

emision y servicios prestados.

Estrategia EOF: Se debe aprovechar una fortaleza para poder explotar una oportunidad al

maximo.

Mediante el amplio conocimiento del sector en los diferentes productos que ofrecer el
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mercado es posible brindar un mas amplio portafolio que permita satisfacer las necesidades de

los clientes, y poder brindarle una adecuada asesoria técnica en cuanto a los productos adquiridos.

Generar un valor agregado por medio de los recursos que nos ofrece la tecnologia en cuanto
aredes sociales y paginas web que permitan agilizar los procesos de solicitud de los clientes que
requieran adquirir uno de los productos ofrecidos.

333. MEFE.

Tabla 15.

Andlisis MEFE

Oportunidades

Posibilidades de incrementar sus ventas mediante redes 0.2 4 0.6
sociales

Diversidad al momento de ofrecer productos de 0,1 4 0,4
seguros
Valor agregado por medio de plataformas virtuales, app, y 0.15 4 0.6
redes sociales
Acompafiamiento y capacitaciéon de productos 0.14 3 03
ofrecidos en el mercado de acuerdo a la necesidad
Adquisicion de nuevos seguros obligatorios 0,05 3 0,15
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 0,64 2,05

Amenazas

Entrada de nuevas compaiiias de seguros extranjeras 0,02 3 0,06
Incremento de innovacion T.1. 0,1 4 0,4
Disminucién de tasa por alta competencia 0,1 2 0,2
Incremento de siniestralidad 0,04 2 0,08
Falta de cultura de las personas para la compra de los 0.1 4 0.4
seguros
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SUBTOTAL AMENZAS 0,36 1,14

TOTAL 1 3,19

Nota: Elaboracion propia con informacion derivada del andlisis de datos anteriores

La matriz MEFE, permite conocer los aspectos o factores externos que afectan o generan una
oportunidad para la empresa Grupo consultor de seguros, donde una de las oportunidades que la
empresa tiene se encuentran con un valor ponderado del 2.05 lo que es favorable para la
compaiiia, se evidencia que el ambiente externo es favorable debido a que ahora muchas normas
obligan a las personas y empresas a que adquieran seguros, con el fin de tener un respaldo de
seguridad por los riesgos que generan en su operacion, al igual que la incursiéon de nuevos
mercados y productos por medio de redes sociales, paginas web y el constante acompaiamiento
de los productos existentes, dando a las oportunidades un peso alto debido a la importancia que
se le da a estos aspectos para el crecimiento de la compaiifa. Por otro lado, en cuanto a las
amenazas, se tiene un valor ponderado de 1,14, lo que es favorable pues las actuales amenazas
del sector no tienen afectacion constante a la operacion de la compaiiia, como el alto nivel de
competidores, el incremento de compaiiias de seguros, el constante incremento de T.I., afecta a
la empresa generando mayor eleccion para los clientes y la nueva normatividad a la que genera
cambios en los procesos de la empresa. (Gehisy, 2016) (Nossa Gutierres, 2019).

334 MEFIL

Tabla 16.

Andlisis MEFI

Fortalezas Internas

Amplio conocimiento en pdlizas de cumplimiento 0,06 4 0,24
Acompaifiamiento a sus clientes en siniestro 0,1 3 0,3
Respuestas oportunas en procesos de suscripcion 0,05 3 0,15
Compaiiia con las puertas abiertas para sus clientes 0,05 4 0,2

Enfocar estrategias de ventas mediante pagina web y 0.15 ’ 03
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redes sociales

Conocimiento de mds de 20 afios en el sector 0.1 4 0.4
asegurador

SUBTOTAL FORTALEZAS 0,51 1,59
Debilidades

Falta tener vinculaciones comerciales con distintas 0.05 3 0.15
compaiiias de seguros

Dependencia de las compaiiias de seguros en la 0.08 3 0.24
expedicion de polizas

Falta de personal capacitado para promover productos 0,08 3 0,24
Falta de pagina web, app y redes sociales 0,08 3 0,24
Falta de planeacion estratégica 0,07 3 0,21
Poco control de ventas a corto plazo 0,05 3 0,15
Debe generar un valor agregado 0,08 3 0,24
SUBTOTAL DEBILIDADES 0,49 1,47
TOTAL 1,000 3,06

Nota: elaboracion propia con informacion derivada del andlisis de datos anteriores.

La matriz MEFI, muestra factores internos de la empresa que fortalecen la diversificacion de
sus productos y servicios, esto es algo beneficioso, porque le permite tener un factor competitivo
frente al mercado, debido a que es posible estar al tanto de los acontecimientos o factores que
pueden estar beneficiado o afectado a la compaiifa desde su interior, de acuerdo a la ponderaciéon
asignada para cada uno de los factores, se encontré que las oportunidades tiene una ponderacién
de 1.59 frente a las debilidades con una ponderacién de 1.47 por lo que la compaiiia se encuentra
en un punto intermedio en el cual las ponderaciones son similares. (Nossa Gutierres, 2019).

335. Matriz de Ansoff.

La matriz de Ansoff plantea como alternativas de crecimiento a partir de las combinaciones
resultantes entre productos y mercados nuevos y existentes, asi como de las tacticas que se
desprenden como producto de tales. (Isaza, 2016), por tal motivo con esta matriz se desea realizar

el andlisis del resultado obtenido y asi mismo poder formular las estrategias necesarias que
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conlleven al crecimiento y penetraciéon en el mercado por parte de la compaiiia, segin la
informacién obtenida en los andlisis realizados previamente, donde se evidencio la carencia de
estrategias de la parte comercial que permita diversificar la cartera de la compaifiia debido a que

se evidencio la concentracion de esta en pocos productos y pocos clientes.

Tabla 17.
Matriz Ansoff
PRODUCTOS
EXISTENTES NUEVOS
§ EXISTENTES Penetracion de mercados Desarrollo de productos
<
O
&
S NUEVOS Desarrollo de mercados Diversificacién

Nota: Autoria propia

La Matriz Ansoff recoge 4 estrategias de crecimiento: penetracion en el mercado, desarrollo
de productos, desarrollo de mercados y diversificacion. Cada opcidn estratégica tiene un distinto
grado de riesgo que estd asociado a la inversion.

Penetracion de mercado.

De acuerdo a lo mencionado por (Isaza, 2016) “esta estrategia representa el punto de partida
para cualquier negocio y es el escenario donde las empresas cuentan con un mayor dominio y
tienen un menor riesgo a la hora de implementar sus planes de accion por lo que puede
considerarse como la alternativa de crecimiento menos riesgosa” por lo que se considerd que es
vital para la préctica, teniendo en cuenta que la compaiiia con este diagndstico se encuentra en
un proceso de transicion para mejorar su portafolio y establecimiento de mercado, productos y
clientes que permitan el incremento de su rentabilidad, por lo que las posibles estrategias de

penetracién de mercado teniendo en cuenta lo anterior son:

Incorporar herramientas tecnolégicas que permita atraer clientes potenciales por medio de
publicidad y promocidn, ofrecidas por las diferentes herramientas que existen en la actualidad

como lo son las redes sociales, paginas de internet y App, esto teniendo en cuenta la problematica
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que se viene presentando con la desaparicion de intermediarios de seguros por no utilizar estos
recursos, “‘en el pais se ha registrado la desaparicion de 2.232 agencias de seguros en los tltimos
tres afios, de acuerdo con un estudio reciente de Sinnetic, firma de investigacion de mercado y

de big data analytic.” (Cifuentes, 2019).

Profundizacién de portafolio a los clientes existentes por medio de las ventas cruzadas o cross-
selling®, creando fidelizacién y buscando conocer cada una de las necesidades de los clientes
para ofrecer soluciones con los productos existentes, optimizando costes y creando valor para el

cliente. (Espitia, 2013)

Las estrategias anteriormente formuladas son principales en la ejecucion de la actividades de
la compaiiia teniendo en cuenta que dentro del diagndstico realizado se determiné que su cartera
se encuentra concentrada en tres (3) productos de catorce que tiene el sector, por tal razén se vio
la necesidad de establecer estrategias que permitieran la penetracién de mercado con el fin de
poder diversificar la cartera de la compaiifa, ampliar la fidelizacién de los clientes, crear un valor
agregado en servicio a los clientes, mantener la compaiiia actualizada en el mercado y generando

un crecimiento porcentual para el proximo periodo.
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4. Problema de investigacion

4.1. Planteamiento del problema

La compafiia grupo consultor de seguros Ltda., es una empresa que como muchas desea
incrementar sus ventas e intensificar la penetracion de mercados por medio de nuevos productos
y servicios que permitan mantener y atraer nuevos clientes con algin tipo de factor diferenciador,
con el diagnéstico realizado se espera obtener informacion que permita fortalecer la actividad
comercial, marketing y ampliar su portafolio, asi mismo la duracion en tiempo de la compafiia
por medio de las diferentes estrategias que se formulen, por lo que se desea responder la siguiente
pregunta: ;Qué estrategias son convenientes para que la empresa Grupo consultor de seguros
Ltda. logre una adecuada penetracion de mercado?

Objetivo general.

Formular estrategias de crecimiento de mercado en la empresa Grupo consultor de seguros
G.C.S. Ltda.

Objetivos especificos.

Realizar el diagnostico actual del marco estratégico de la compafiia
Realizar diagnéstico del mercado que permita conocer las caracteristicas de este
Realizar un diagnéstico general de la compaiiia que permita realizar identificar posibles

oportunidades de mejora.
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5. Justificacion de la pasantia

El presente trabajo tiene como fin lograr diagnosticar y analizar el entorno general de la
compaiia grupo consultor de seguros quien se dedica a la prestacion de servicios de asesoria y
colocacién de seguros, esto con el propdsito de identificar diferentes estrategias de crecimiento
que puedan ser aplicadas dentro del ejercicio de la actividad de la compafiia y que permitan la

penetracion en el mercado.

Dentro del contexto del trabajo se encontraron problemadticas relacionadas con la falta de
innovacion en el servicio de la compaiiia, en cuanto a la creaciéon de paginas web, incursion en
las redes sociales y posibles creaciones de APP, adicional a esto no cuenta con un departamento
encargado o enfocado a la realizacién de marketing, vinculacién y fidelizacién de clientes, sin
que tenga estrategias que generen un valor agregado o diferenciador entre la competencia

existente.

Para abordar este problema, dentro del documento se destacan segmentos que ayudan a
analizar y evaluar puntos criticos dentro de la operacién de la compafiia en aspectos politicos,
econdmicos, sociales y tecnoldgicos para poder evidenciar la problemética externa que permite

identificar oportunidades y amenazas en pro del mejoramiento de la compaiiia.

Otro de los componentes del trabajo es la participacion de unos andlisis internos que permite
identificar factores criticos dentro de la operacion de la compaiiia, los cuales se pueden convertir

en oportunidades de mejora y asi mismo poder generar factores diferenciadores.

Dentro del contenido del documento se relacionan las debilidades y amenazas que tiene
actualmente la compaiiia dentro del mercado asegurador y que hace que la compaiia pierda poder

de servicio y tenga una desventaja frente a la demanda del sector.

También se evidencio la baja participacion que tiene dentro del mercado y la poca variaciéon
de productos con la que se encuentra en trabajando, se evidencia la importancia de tres (3) ramos

esenciales de catorce (14) que cuenta el sector en general.
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6. Marco de referencia

6.1. Marco conceptual

Agencia: Es la oficina del agente que actia como intermediario entre un vendedor y un

comprador. (Definicion, 2019).

Agente de seguros: persona fisica o moral independiente que desempefia una labor de
intermediacion entre las compaiifas aseguradoras y los consumidores que demandan los servicios

de proteccion mediante una poliza de seguros. (Fasecolda, s.f.)

Amparo: cobertura, eventos por los cuales la aseguradora serd responsable en caso de

realizarse. (Fasecolda, s.f.)

Asegurado(a): es la persona que mediante el pago de la prima tiene derecho al pago de las
indemnizaciones a consecuencia de una pérdida por la realizacién de una eventualidad amparada

por el contrato de seguro. (Fasecolda, s.f.)

Asesor de seguros: es la persona, habilitada por la Superintendencia de Seguros, que realiza
la intermediacidon entre quien quiere contratar el seguro y la entidad aseguradora. Es quien ejerce
la actividad de intermediacion promoviendo la concertacion de contratos de seguros, asesorando

a asegurables. (Fasecolda, s.f.)

Aseguradora: Es una empresa que se ocupa de la aseguracién de riesgos a terceros. Su
principal actividad es resguardar los bienes materiales de las personas o empresas. (Definicion

ABC, 2019)

Contrato de seguros: es el contrato mediante el cual una parte se obliga al pago de una prima
para poder tener derecho a recibir las indemnizaciones a consecuencia de una pérdida o dafo
amparada en el mismo. La otra parte se obliga a cubrir dichas indemnizaciones de acuerdo con
el clausulado de dicho contrato en donde generalmente se establecen las condiciones en que
deben ocurrir los siniestros, se definen las exclusiones, las limitaciones y las condiciones de pago,

temporalidad del compromiso y definiciones de los aspectos relacionados con el seguro.

Corredor de seguros: es la persona que esta vinculada con las aseguradoras para la promocién
de los servicios que ofrecen a los asegurados o personas que demandan estos servicios.

(Fasecolda, s.f.)
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Pdliza: es el instrumento probatorio por excelencia del contrato. Es aconsejable, leer todas las
cldusulas contenidas en el mismo para tener una informacién completa de sus términos y
condiciones. En €l se reflejan las normas que de forma general, particular o especial regulan la

relacion contractual convenida entre el asegurador y el asegurado. (Fasecolda, s.f.)

Prima: es el precio pactado por el seguro contratado. Es la remuneracién que recibe la
aseguradora para hacerle frente a los riesgos que estd amparando en la pdliza y es la
contraprestacion que estd obligando a ambas partes a cumplir con lo establecido en el contrato.
Es el pago que se hace por adelantado para iniciar el contrato de seguro y en ocasiones puede ser
demandada legalmente cuando la aseguradora ha iniciado la cobertura en ciertos riesgos

(Fasecolda, s.f.)

Produccién: Es la actividad que aporta valor agregado por creacién y suministro de bienes y

servicios; consiste en la creacién de productos o servicios. (Wikipedia, 2019)

Renovacioén del seguro: acto por el que el seguro se extiende por un nuevo periodo de cobertura,

generalmente de un afio. (Fasecolda, s.f.)

Ramos: Se entiende por ramo a la modalidad o conjunto de modalidades de seguros relativas
a riesgos de caracteristicas o naturaleza semejantes (ramo vida, ramos automdviles, etc.). Debe
tenerse en cuenta que para operar en un determinado ramo la entidad aseguradora debe estar

previamente autorizada por la Superintendencia Financiera. (Fasecolda, s.f.)

Riesgo: es la probabilidad de ocurrencia de un siniestro. Es la posibilidad de que la persona o
bien asegurado sufra el siniestro previsto en las condiciones de pdliza. Es el suceso incierto,

futuro y susceptible de ser valorado. (Fasecolda, s.f.)

Seguros: Es un medio para la cobertura de los riesgos al transferirlos a una aseguradora que
se encargara de garantizar o indemnizar el perjuicio producido por situaciones accidentales.

(Seguros y penciones para todos, 2019)
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El drea geogréfica en la que se encuentra la compainia Grupo Consultor de Seguros Ltda. es en

la ciudad de Bogota D.C. localidad de Usaquén, Carrera 7 Nro. 116-50, que es donde se realizara

la pasantia profesional, sus clientes se encuentran a nivel nacional debido a la modalidad de la

operacién del mercado, no es un mercado que defina un lugar especifico de ubicacion de clientes

sino algunos intermediarios los sectorizan por actividad comercial.



6.3. Estado del arte

Tabla 18.

Estado del arte
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marketing"
(Cubillos Pinilla

& Cerviilo

Titulo Autore | Referencia Resumen Aporte
S tedrico
Marketi | José CUBILLO, J. M., &Cerviiio, J.(2008). | El texto desarrolla | El
ng Maria Marketing sectorial. ESIC editorial. la identificacion documento
sectorial | Cubillo | Del librohttps://books.google.es/bo de diferentes citado
Pinilla, | oks?id=JNYKO003r2h4C&l clases de ayuda a la
Julio pg=PA19&ots=5GcmVRA marketing "como | practica en
Cervifio | 5zQ&dg=antecedentes %2 disciplina cuanto se
Fernand | Odel%?20marketing&lr&hl=es&pg=PA | cientifica que estd | tomaron las
ez 16#v=onepag e&q&f=false experimentando diferentes
un fuerte clases de
desarrollo no solo | marketing
de su concepcién | que
tedrica, sino ayudaran a
también de sus establecer
aplicaciones estrategias
practicas, el libro | que
se resume es permitan
Marketing de formular
Servicios, las
Marketing de estrategias
productos y otras | de la
aplicaciones del compaiiia
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Fernandez, 2008)

Cortés,
Carmen
Berenic
e
Ynzunz
a,y
Juan
Manuel
Izar

Landeta

Cortés, C. B. Y. &Landeta, J.
M. 1. (2013).Efecto de las estrategias
competitivas y los recursos y
capacidades orientados al mercado
sobre el crecimiento de las
organizaciones.Contaduria

yadministracion, 58(1),169-197.

Este estudio
analiza las
relaciones entre
las fuerzas de
mercado, las
estrategias
competitivas, los
recursos y
capacidades
orientados al
mercado, asi
como el
desempefio
organizacional.
La investigacion
se realizd en
Pyme del sector
industrial del
estado de
Querétaro, con un
muestreo de
conveniencia no
probabilistico;
asimismo, se
disenié un modelo
estructural para
probar las
relaciones entre
las variables, las

cuales se

El
documento
relacionado
ayudara
estudiar la
relacion de
las fuerzas
del
mercado
que 'y
verificar
las
estrategias
competitiv
as que
permitiran
la
formulaci6
n de las
estrategias
para la
compaiiia
estudio,
con el
apoyo del
diagnostico

realizado
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analizaron con el
software AMOS.
El tamafio de
muestra
alcanzado fue
de 116 y la
recopilacién de
informacion se
hizo mediante
entrevistas. Las
fuerzas de
mercado, la
estrategia
competitiva y la
orientacion a
mercado fueron
medidas con las
escalas de Kohly
y Javorsky
(1990), Segev
(1987) y Narver y
Slater (1990).
(Cortes Carmen &

Izar Landeta,

2013)
Estrategi | José Aleman, J. L. M., &Escudero, A. I. R. | El libro citado El libro
as de Luis (2007). Estrategias de marketing: un comprende los citado
Marketi | Muiiera | enfoque basado en el proceso de principales ayudara a
ng Alemén | direccion. ESIC editorial. conceptos tomar los
y Ana https://books.google.es/bo tedricos relativos | casos
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Isabel oks?id=aj7wABSD7- al analisis de aplicados
Rodrigu | MC&lpg=PA19&ots=nxK mercado, a las para dar
ez SObPA19&dqg=estrategias%20de%20 | estrategias de una mejor
Escuder | crecimiento&lr marketing y a la direccién a
0 &hl=es&pg=PA19#v=o0ne planificacion y la
page&qg=estrategias%20de%20crecimi | ejecucion de tales | formulaci
ento&f=false estrategias, n de las
adicional contiene | estrategias
la informacién yala
sobre la situacidn, | posible
el mercado y las ejecucion
estrategias de de las
nueve empresas mismas
que en la teniendo en
actualidad operan | cuanta el
en el mercado andlisis de
espafiol. mercado
(Munuera Aleman | realizado
& Rodriguez con
Escudero, 2007) antelacion.
Inversio | Esteban | Canal, E. G., Criado, A. R., & Criado, | El libro trata Segtn la
nes en Garcia | J. R. (2009).Inversiones en TIC y sobre la informacié
TIC y Canal, | estrategias de crecimiento empresarial | importancia de las | n del
estrategi | Alex (Vol. 29). Univ. Auténoma de TIC para la documento
as de Rialp Barcelona. https://books.google.es/bo | expansion de citado se
crecimie | Criado | oks?id=CyztpNpEodMC&lpg=PA78 | mercadosy pudieron
nto y Josep | &ots=edViT7)T nuevas tomar datos
empresa | Rialp el&dq=estrategias%20de%?20crecimie | oportunidades de | como la
rial Criado | nto&lr&hl=es negocios, ademds | importanci
&pg=PPl1#v=0nepage&q= del impacto de adela

estrategias%20de%?20crecimiento&f=f

estas dentro de la

implement




44

alse

organizacion,
incluyendo
ventajas y

desventajas de su

acion de
las Tic que
es uno de

los factores

implementacién. | que en la
(Garcia Canal, actualidad
Rialp Criado, & estan
Rialp Criado, afectan a
2009) las
compaiias
del sector
estudio de
acuerdo al
analisis
PEST
realizado
en puntos
anteriores.
Una José (Narciso Castellanos & Cruz Pulido, El presente Con el
Mirada | Ever 2014)https://www.regent.edu/ articulo es el articulo
a Castella | acad/global/publications/re resultado de una | anterior se
laEvoluc | nos al/vollno3/3-narciso.pdf revision acerca de | logro
i6n Narciso la historia e conocer la
Histéric | Maurici importancia de la | trayectoria
adela 0A. estrategia de las
Estrategi | Cruz organizacional, estrategias
a Pulido plasmando fundadas
Organiz conceptos y por los
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acio nal

modelos de
distintas
corrientes y
pensadores,
especialmente
aquellos que en su
época han
marcado la
diferencia, por
ejemplo (Narciso
Castellanos &
Cruz Pulido,
2014)los estudios
desarrollados por
Drucker,
Chandler, Ansoff,
Andrews,
Mintzberg y
Porter, entre
otros. En primera
instancia, se hace
un recorrido
histérico y se dan
a conocer las
principales
definiciones para
que el lector
analice la
evolucion de la
estrategia.Posterio

rmente se

diferentes
tedricos
que han
aportado al
crecimient
oy
desarrollo
de las

mismas.
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muestranlos
principales
aportes que los
autores han
realizado a la
estrategia
organizacional.
Por dltimo,se
referencian
algunos modelos
de gestién
estratégica que en
la actualidad estan
siendoimplementa
dos por las
organizaciones, al
igual que se
describe la
importancia de la
prospectivaen
campo

estratégico.
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Estrategi
as de
crecimie
nto
impleme
nta das
por los
grupos
econdémi
cos del
Ecuador
(2007-
2016)*

Rodrigu
ez
Romero
y
Vanoni
Martine

Z

(Rodriguez Romero & Vanoni

Martinez , s.f.)

Los Ge en
Ecuador
conforman
estructuras que
concentran
importantes
capitales
pertenecientes a
grupos familiares
y que se
identifican en el
mercado bajo
caracteristicas de
sociedades
mercantiles,
andnimas o
limitadas, que
demuestran su
gestion
centralizada y
unidad econémica
en sus filiales, lo
que va en
concordancia con
los puntos en los
que converge la
literatura en
relacién con las
coincidencias
identificadas por

los autores. La ge

Pg. 45. Las
estrategias
de
crecimient
o hacen
parte
constitutiva
de las
decisiones
corporativa
S que toma
la alta
direccion
de la
empresa
siendo
estas las
que: 1)
definen los
tipos de
negocios
(sectores)
en los que
la
organizacio
n quiere
establecers
e;2)
delimitan
la clase de

empresa
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se han
consolidado en el
tiempo y han
aprendido a
amoldarse a los
cambios, basados,
entre otras cosas,
en sus estrategias
de crecimiento e,
incluso como lo
describe la
literatura, con la
capacidad de
moldear el
entorno en su

beneficio propio

que se
quiere
llegar a ser
(Wheelen,
Hunger y
Oliva,
2007),y 3)
asignan los
recursos
que se van
a invertir
para poder
operar
(Medina,
Constanzo
y
Sandoval,
2012;
Sanabria y
Smida,
2015). Esto
se ajusta a
la idea
bésica de
que las
organizacio
nes
implement
an acciones
que les

permiten
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potenciar
sus
ingresos
para
mejorar sus
resultados
(Bowen y
Wieserma,
2005;
Markides,
1995).

Nota: Elaboracion propia con informacion derivada de diferentes autores, las referencias se encuentran incluidas
en el anterior cuadro.

6.4. Marco teorico

Tabla 19.

Marco teorico

ANO

DEFINICION

AUTOR

1949

Uno de los primeros en interesarse por la estrategia en
administracién. Este autor sefiala que la estrategia da
respuesta a dos preguntas: ;qué es nuestro negocio? y ;qué

deberia ser? (Drucker, 1949).

Peter Drucker

1962

“Determinacién de los objetivos y metas a largo plazo de
cardcter basico de una empresa y la adopcién de los cursos de
accion y la asignacion de los recursos que resultan necesarios
para llevar a cabo dichas metas” (Chandler,

1962). Para €l la estructura sigue a la estrategia.

Alfred Chandler

1965

“Proceso activo de determinacion y guia del curso de accion

de la empresa hacia sus objetivos” (Ansoff, 1965).

Igor Ansoff
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1965-1971

“Patrén de los principales objetivos, propdsitos o metas y las
politicas y planes esenciales para lograrlos, establecidos de tal
manera que definan en qué clase de negocio la empresa esta
o quiere estar y en qué clase de empresa es o quiere ser’”

(Andrews, 1971).

Kenneth

Andrews

1980

“Patron o modelo de decisiones de una empresa que
determina y revela sus objetivos, propdsitos o metas, que
define las principales politicas y planes para lograr estos
objetivos y define el tipo de negocios que la empresa va a
perseguir, la clase de organizacion econémica y humana
que es o intenta ser, y la naturaleza de la contribucién
econdmica y no econdmica que intenta aportar a sus
accionistas, trabajadores, clientes y a la comunidad”

(Andrews, 1980)

Kenneth

Andrews

1990

“La formulacién de una estrategia competitiva consiste en
relacionar a una empresa con su medio ambiente y comprende
una accion ofensiva o defensiva para crear una posicion
defendible frente a las cinco fuerzas competitivas en el sector
industrial en que esta presente y obtener asi un rendimiento
superior sobre la inversion de la empresa. Estrategia que se
adjetiva asi dada su perspectiva externa, propia de la

Economia Industrial” (Porter, 1990).

M.E. Porter

2002

“Estrategia es todo el plan para desarrollar recursos que

permitan establecer una posicion favorable” (Grant, 2002).

Robert M. Grant

Nota: Elaboracion propia

6.5. Marco historico

El término estrategia se deriva de la palabra griega strategos y significa: general. Este término

fue usado durante afios por el ejército con el fin de aludir a los grandes planes o ventajas que el

enemigo no posefa y que se mantenian en secreto para ganar las batallas (Weihrich y Koontz,

1993). Lo anterior se puede corroborar con la obra El Arte de La guerra de Sun Tzu, filésofo y

militar chino de los afios 400-340 (A.C.), quien ha sido retomado multiples veces por estrategas
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empresariales con el dnimo de llevar sus ideas a los negocios. Muchas frases clave de los
manuales modernos en gestion empresarial son referenciadas de su obra original y algunas de
ellas se han cambiado para acomodarlas a esta jerga, tal es el caso de ejército por empresa,
armamento por recurso o enemigo por competencia (Codina, 2006). (Narciso Castellanos & Cruz

Pulido, 2014).

Uno de los pioneros en estrategia empresarial (como la conocemos hoy en dia) es Igor Ansoff.
Segun la Universidad Nacional de Colombia (UNAL, 2012) este autor desarrolla una herramienta
de Marketing denominada Matriz de Ansoff, la cual fue publicada por primera vez en el ano de
1957 en el articulo: Estrategias para la Diversificacion, de la Harvard Business Review. La
Matriz cumple la funcién de mostrar cuatro opciones de crecimiento para las empresas, al
comparar los productos y servicios tanto existentes como nuevos con los mercados existentes y

nuevos. (Narciso Castellanos & Cruz Pulido, 2014).

Durante los afios 80 y 90 del siglo pasado, el autor que toma especial relevancia en el campo
de la estrategia empresarial es Michael E. Porter. Sus investigaciones mas importantes detallan
como operan las corporaciones en Estados Unidos de Norteamérica, Gran Bretafia y Alemania,
entre otros paises industriales. Los resultados de los estudios arrojaron que “tanto la estrategia
como el Management, son influenciados por la cultura y otras caracteristicas de naturaleza
nacional” (UNAL, 2012). Porter también agrega la influencia del conocimiento y las capacidades
previas como elementos influyentes para la creaciéon de la estrategia. El autor halld la
funcionalidad de la estrategia competitiva “a través de un modelo de diamante y otro, en el que
establece cinco fuerzas determinantes estructurales de la fuerza de la competencia” (UNAL,

2012). (Narciso Castellanos & Cruz Pulido, 2014)

El seguro es un instituto por el cual el Asegurador se obliga, mediante el cobro de una prima
a abonar, dentro de los limites pactados, un capital u otras prestaciones convenidas, en caso de
que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de cobertura. El seguro brinda proteccién frente
a un dafio inevitable e imprevisto, tratando de reparar materialmente, en parte o en su totalidad
las consecuencias. El seguro no evita el riesgo, resarce al Asegurado en la medida de lo
convenido, de los efectos dafiosos que el siniestro provoca. (Federacion de aseguradores
colombianos - Fasecolda , s.f.), la historia del seguro se remonta a las antiguas civilizaciones

griega, romana, probablemente a los babilonios e hindies quienes efectuaban contratos a la
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gruesa financiando perdidas. asi como a la edad media donde era acostumbrado por las
asociaciones religiosas, colectar y distribuir fondos entre sus miembros en caso de muerte de
alguno de ellos, hasta el moderno sistema actuarial y legal que rige todos los contratos de seguros

en sus diferentes ramos y coberturas, (Catarnia, s.f.)

En un principio el negocio de los seguros en Colombia estuvo explotado en nuestro pais por
empresas extranjeras. Fue en 1874 cuando en una reunién presidida por el jefe del estado de
aquel entonces, don Santiago Pérez, se constituyd la primera sociedad anénima colombiana
encargada de la explotacion del seguro, la cual se denomind “Compafifa Colombiana de
Seguros”. Opero inicialmente el ramo del trasporte asegurando los cargamentos que se llevaban

por el rio Magdalena.

La década de 1910 a 1920 se caracterizé por la multiplicacién de agencias y sucursales en
todo el pais, esto, sin duda, debido a que la nacién conocia y confiaba cada dia mds en la industria

aseguradora.

En 1924 se promulgo la ley 68, la cual en su articulo 55 dispuso que las instituciones de
seguros debieran quedar sometidas a la vigilancia de la Superintendencia Bancaria. En 1925 se
promulgo el decreto niimero 655 que reglamento la ley 68 de 1964. Este decreto constituyo junto
con la precitada ley claros antecedentes de la ley 105 de 1927 que fue por muchos afios la ley

orgénica de las compaiiias de seguros.

En 1927, bajo la presidencia del doctor Miguel Abadia Méndez, se promulgo la ley 105 que
reglamento las compafiias de seguros. Esta ley tuvo como base el decreto precitado del cual,
inclusive, transcribid varios articulos, al igual que la ley 68 de 1924 someti6 a las compafiias de
seguros al control de la Superintendencia Bancaria; establecié los requisitos minimos que se
deben acreditar ante este organismo cuando se trate de organizar una compaiiia de seguros,
determiné las cauciones o seguridades que estas compaiiias deben prestar para atender a sus
obligaciones en debida forma; les prohibié a las compafifas actividades comerciales como
compra y venta de mercancias, les dio facultades a la Superintendencia Bancaria para, en
determinados casos, tomar posesion y liquidar las compaiiias de seguros. (Super intendencia

financiera de Colombia, s.f.)

La superintendencia financiera de Colombia es la entidad gubernamental encargada de
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supervisar los sistemas financiero y bursétil colombianos con el fin de preservar su estabilidad,
seguridad y confianza, asi como promover, organizar y desarrollar el mercado de valores y la

proteccion de los inversionistas, ahorradores y asegurados.

La Superintendencia Financiera de Colombia surgié de la fusiéon de la Superintendencia
Bancaria de Colombia en la Superintendencia de Valores, segtin lo establecido en el articulo 1
del Decreto 4327 de 2005. La entidad es un organismo técnico adscrito al Ministerio de Hacienda
y Crédito Publico, con personeria juridica, autonomia administrativa y financiera y patrimonio

propio. (Super intendencia financiera de Colombia, s.f.)

En Colombia el cédigo de comercio como norma legal aplica en el campo de los seguros en
el LIBRO CUARTO, TITULO V (del contrato de seguros) donde especifica gran parte de la
legislacion actual y normatividad vigente para este tipo de comercio. También actia como
vinculo para la parametrizacion y definicién reglamentaria que en conjunto de otras normas
acompafia a este a deducir y esclarecer partes del contrato de seguros y sus componentes,

convirtiéndose en una herramienta fundamental en la asegurabilidad en Colombia.

El contrato de seguros se encuentra reglamentado por el Cédigo de Comercio (Decreto ley
410 de 1971, en su libro cuarto, titulo v). Ademads de la normatividad de sus anexos. El cédigo
de comercio en Colombia decreta desde el articulo 1036 hasta el articulo 1162. Dando a cada
articulo las especificaciones propias del estado y normatividad de los seguros. (Ministerio de

comercio, industria y turismo, s.f.)

De conformidad con lo previsto en el Estatuto Orgénico del Sistema Financiero, se podria
concluir la siguiente clasificacién de los intermediarios de Seguros que operan en el mercado

Asegurador:

Corredores de Seguros: Empresas constituidas bajo la modalidad de Sociedades andénimas,
Vigiladas por la Superintendencia Financiera de Colombia, que cuentan con exigencias minimas
de funcionamiento e infraestructura propia, dedicadas exclusivamente a ofrecer seguros,

promover su celebracion y obtener su renovacion a titulo de intermediario de Seguros.

Agencias: Por su parte, las agencias de Seguros son sociedades que operan bajo la forma
societaria de Sociedades de responsabilidad Limitada, Sociedades en Comandita Simple o

Sociedades Colectivas, que promueven la celebracion de los contratos de seguro y la renovacion
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de estos, representando a una o a varias Compaiiias de Seguro en un determinado Territorio,

desarrollando las siguientes actividades: Recaudo de primas de Seguro, Inspeccion de Riesgos,

intervencion en salvamentos.

Agentes: Personas naturales que promueven la celebracion de los contratos de Seguro y la

renovacion de estos en relacion con una o varias compaiiias de Seguros. Estos agentes podran

ser dependientes o independientes. En relacion con el régimen de Responsabilidad aplicable a

las Agencias y Agentes de Seguros, las actuaciones de estos tipos de Intermediario obligan a la

Aseguradora con la cual hubieren intermediado el respectivo contrato de seguro, siempre que el

vinculo entre la Aseguradora y el Intermediario esté vigente.

6.7. Marco legal
Tabla 20.

Marco legal

Nombre

Descripcion

Titulo V del Libro 4 del Cédigo de
Comercio

Contiene las disposiciones legales que rigen el contrato de
seguro y reaseguro en Colombia.

Estatuto Orgénico del Sistema
Financiero

Contiene las disposiciones legales que rigen la
organizacion, supervision y control de la actividad
aseguradora en Colombia.

Ley 45 de 1990

“Por la cual se expiden normas en materia de intermediacion
financiera, se regula la actividad aseguradora, se conceden
unas facultades y se dictan otras disposiciones.”

Ley 35 de 1993

“Por la cual se dictan normas generales y se sefialan en
ellas los objetivos y criterios a los cuales debe sujetarse el
Gobierno Nacional para regular las actividades financiera,
bursatil y aseguradora y cualquier otra relacionada con el
manejo, aprovechamiento e inversion de recursos captados
del publico y se dictan otras disposiciones en materia
financiera y aseguradora.”

Ley 389 de 1997

“Por la cual se modifican los articulos 1036 y 1046 del
Cdédigo de Comercio.”

Ley 510 de 1999

"Por la cual se dictan disposiciones en relacién con el
sistema financiero y asegurador, el mercado publico de
valores, las Superintendencias Bancaria y de Valores y se
conceden unas facultades"




Ley 795 de 2003
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“Por la cual se ajustan algunas normas del Estatuto
Organico del Sistema Financiero y se dictan otras
disposiciones”

Ley 964 de 2005

“Por la cual se dictan normas generales y se sefialan en
ellas los objetivos y criterios a los cuales debe sujetarse el
Gobierno Nacional para regular las actividades de manejo,
aprovechamiento e inversion de recursos captados del
publico que se efectien mediante valores y se dictan otras
disposiciones.”

Ley 1340 de 2009

"Por medio de la cual se dictan normas en materia de
proteccién de la Competencia."

Ley 1328 de 2009

"Por medio de la cual se dictan normas en materia
financiera, de seguros, del mercado de valores y otras
disposiciones."

Ley 1480 de 2011

"Por medio de la cual se expide el estatuto del consumidor
y se dictan otras disposiciones." materia de desintegracion
fisica vehicular.

Circular Bésica Contable y
Financiera (C.E. 100 de 1995)

Circular Bésica Contable y Financiera y remision de
informacion.

Circular Basica Juridica (C.E. 007
de 1996)

(C.E. 007 de 1996) Circular Basica Juridica

Decreto 2555 de 2010

Por el cual se recogen y reexpiden las normas en materia
del sector financiero, asegurador y del mercado de valores
y se dictan otras disposiciones.

Decreto 094 de 2000

Decreto 2779 de 2001
Decreto 3285 de 2005
Decreto 4432 de 2006
Decreto 1796 de 2008

Decretos relacionados con el régimen de inversiones de las
entidades aseguradoras.

Decreto 2973 de 2013
Decreto 4865 de 2011
Decreto 070 de 2010
Decreto 839 de 1991

Decretos relacionados con el régimen de reservas técnicas
de las entidades aseguradoras.

Decreto 2569 de 1993
Decreto 1649 de 1994
Decreto 1176 de 1995.

Reglamentacion del seguro de credito a la exportacion

Decreto 1866 de 1992

Determina el capital minimo y los sistemas de garantia a
los cuales deben someterse las sociedades corredoras de
seguros.




Decreto 206 de 1999
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Actualiza los montos del patrimonio técnico saneado que
aseguradoras y reaseguradoras que operan en el pafs.

Decreto 1272 de 1999

Decreto 1272 de 1999 Dicta normas relacionadas con el
patrimonio técnico de las sociedades de capitalizacion.

Decreto 2347 de 1995,

Dicta normas relacionadas con la reserva para el

Decreto 2655 de 1998.

ramo de seguros previsionales de invalidez y
sobrevivencia.

Decreto 1222 de 2003

Determina los montos de patrimonio requerido para la
operacion de los ramos de seguro y se establece el capital
minimo que deberdn acreditar las entidades aseguradoras
que tengan como objeto exclusivo el ofrecimiento del ramo
de seguro de crédito a la exportacidén.

Reglamenta parcialmente el literal b) del articulo 13 del
Decreto-ley 1295 de 1994 que sefiala: los trabajadores

Decreto 2800 de 2003 independientes son afiliados voluntarios al Sistema
General de Riesgos Profesionales, de acuerdo con la
reglamentacion que el Gobierno Nacional expida.

Decreto 666 de 2003 Adiciona un pardgrafo al decreto 325 de 2003.

Decreto 3990 de 2007

Reglamenta la Subcuenta del Seguro de Riesgos
Catastroficos y Accidentes del Transito del Fondo de
Solidaridad y Garantia, Fosyga, establece las condiciones
de operacion del aseguramiento de los riesgos derivados de
dafios corporales causados a las personas en accidentes de
trénsito, eventos catastroficos y terroristas, las condiciones
generales del seguro de dafios corporales causados a las
personas en accidentes de transito, SOAT.

Decreto 2558 de 2007

Expide el régimen de las oficinas de representacion de
instituciones financieras, reaseguradoras y del mercado de
valores del exterior.

Decreto 2775 de 2010

Reglamenta el Registro Unico de Seguros

Decreto 1082 de 2015

Reglamenta la contratacion estatal

Nota: (Federacion de aseguradores colombianos - Fasecolda , s.f.)
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7. Metodologia

7.1. Naturaleza de la investigacion

El proyecto de pasantia genero un enfoque cuantitativo y cualitativo, esto en cuanto a se
obtuvieron datos estadisticos de la compaiiia y del sector, lo cuales fueron analizados y utilizados
para formular diferentes estrategias, adicional se obtuvo informacion que permitio estructurar los
datos y asi mismo realizar una adecuada formulacion, para el proyecto se aplicaron tipos de
investigacion explicativa, descriptiva, comparativa y de teoria fundada, debido a que a lo largo
del trabajo se trata de explicar e indagar el origen de las posibles aplicaciones y formulacion de
estrategias que permitan una penetracion de mercado, esto utilizando las diferentes variables de
andlisis que se tuvieron en cuenta dentro de los diagndsticos realizados a la compafiia por medio
de la recopilacion de informacion estadistica y tedrica que permitieron concluir el objetivo del
proyecto.

7.2.  Proceso de recoleccion y procesamiento de los datos

El proceso de recopilacion de datos utilizado fue por medio de la observacion directa, teniendo
en cuenta que se realizd un proceso de recopilacién de informacién del mercado y de sus
variables, el diagndstico interno realizado permitié analizar la informacién y con base a las
diferentes teorias y mecanismos de estructuracion y andlisis, ademds de las diferentes bases de

datos que permitieron lograr la culminacion de los objetivos del proyecto.
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Tabla 21
Cronograma
Mes1| Mes2| Mes3| Mes4
Actividad Estado © © © ©
21314 1|2(3[4[1({2]3]|4]|1|2[3|4
Realizar tema de investigacion Ejecutado
Realizar descripcion de la organizacién | Ejecutado
GRUPO CONSULTOR DE SEGUROS | Planeado
Realizar  diagndstico  que Ejecutado
permita identificar la Plancado
situacion actual de
la
empresa
) .., Ejecutado
Establecer el problema de investigacion
Planeado
Ejecutad
Marco de referencia de la investigacion Jecutaco
Planeado
Ejecutado
Metodologia del proyecto !
Planeado
.. . Ejecutado
Administracion del proyecto
Planeado
Ejecutad
Resultado de la pasantia Jecutaco
Planeado
) ) Ejecutado
Realizar conclusiones
Planeado
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9. Resultados de la pasantia

El objetivo de la pasantia es poder formular correctamente las estrategias que permitieran una
Optima penetracion de mercado, sin que se tronque la operacién de la compaifiia ni que tuviera
afectacion dentro de su estructura fisica, a lo largo del proyecto se establecieron diferentes puntos
de andlisis como el administrativo lo cual permiti6 identificar la falta de personal capacitado que
permita orientar a sus clientes que llegan gracias a la labor comercial de la gerente, sin embargo
su 4rea técnica no se encuentra completamente capacitada para poder resolver las necesidades de
los clientes de forma asertiva, ademds no cuenta que las facultades técnicas que le permiten
ofrecer los productos totales del portafolio actual de la empresa grupo consultor y de los

productos que existen en el mercado a través de las diferentes compatfiias de seguros.

En cuanto al drea de mercadeo o marketing se determiné que existe el area, sin embargo esta
no tiene una persona que realice la labor de manera adecuada o cotidiana, la labor de mercadeo
la hace tinicamente la gerente y la captacion de clientes se realiza a través del llamado voz a voz,
que si bien le ha funcionada en los dltimos afos, este se estd quedando obsoleto debido al avance
tecnologia y a la digitalizacidn que se viene presentando en el sector asegurador, la eliminacién
de documentos fisicos, leyes anti tramites y facil acceso a los clientes para solucionar sus
necesidades, permite que empresas aseguradoras ya digitales tengan acceso mads facil y rapido a
sus clientes, ademds que las compafiias de seguros que estdn entrando al mercado estin
descentralizando a los intermediarios de seguros debido a que llegan con un modelo de negocio

totalmente diferente al tradicional.

Dentro del drea financiera se encontré que la compaiiia en los dltimos afios ha crecido de
forma satisfactoria para sus socios, sin embargo, se evidencio que este crecimiento se han basado
en clientes especificos que han representado hasta produccién de més del 75% de un periodo
centralizado en tres o cuatro productos, des-aprovechando el portafolio del mercado y dejando
de satisfacer las necesidades de sus clientes con un completo portafolio, la alta concentracién en
cartera dentro de la cuenta corriente genera que la compaiiia pueda verse afectada debido al

incumplimiento de los acuerdos de pago de estos mismos clientes.

Lo anterior fue el diagndstico realizado a los diferentes departamentos que estan directamente
involucrados en la operacién de la compaiiia y con el resultado de este diagndstico se realizara

una adecuada formulacidn de estrategias que permitan fortalecer las debilidades y aprovechar las
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oportunidades encontradas.

Se detectaron factores externos mediante la investigacion del mercado y el andlisis PESTEL,
esto permitié determinar los diferentes factores que pueden llegar a afectar a la compafiia por
cambios, modificaciones o simplemente la desapariciéon de normas, leyes, gobiernos, que dan
lugar a la creacién de nuevos productos por parte de las compaiias de seguros, debido a las
nuevas necesidades que pueden llegar a tener los clientes, adicional de la afectacion que puede
llegar a tener las compaifiias de seguros y por consiguiente los intermediarios en cuanto al
incremento de siniestralidad por cambios climdticos y el deterioro que se ha venido presentando
en el medio ambientes y la normatividad que se ha generado pare preservar el ecosistema en
cuanto a uso del plastico, talas y uso de aguas. Dadas esas circunstancias los entes reguladores
han optado por establecer seguros obligatorios para el funcionamiento de las compaiiias que
actian en estor entornos, estos seguros obligatorios benefician al sector asegurador en la medida

que surgen nuevos cliente y nuevos productos.

Por tltimo se resolvié que en medio de los diagndsticos realizados internos y externos se
desatan oportunidades de mejora, en cuanto a modelos de negocio, aprovechamiento del sector
y promocion de la compaiiia en el mercado, por tal razon se determiné que las estrategias para
poder crecer y penetrar el mercado asegurador para la compaiiia grupo consultor de seguros se
deben basar en la creacion de una pagina Web y la incursién de redes sociales donde se logre
promover los servicios y productos de la compafiia y que con este se puedan captar més clientes,
mejorar los tiempos de respuesta y reducir los procesos de solicitud, adaptindose al entorno
actual del mercado y encaminando la compaiiia en la misma linea de tiempo de las nuevas
generaciones y modelos de negocio, otro de los puntos que se debe tener en cuenta para la
formulacion de las estrategia es la estructuracion de un departamento de marketing con personal
capacitado y amplio conocimiento en el sector, que permita la atencién y resolucion de las
necesidades que presenten los clientes ofreciendo un portafolio completo que permita satisfacer

el cliente en su mayor necesidad.
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10. Conclusiones y sugerencias

Con los diagndsticos, andlisis e investigacion realizada, se concluy6 que, aunque la compafiia
grupo consultor de seguros Ltda., se encuentra actualmente en un punto financiero optimo donde
genera 0.71 de rentabilidad por cada peso invertido donde se evidencio un crecimiento de mas
del 60% del 2016 al 2018 en su patrimonio, no se estdn generando inversiones con las ganancias
obtenidas que favorezcan al crecimiento de la compafia, por lo que se recomienda realizar
inversiones en tecnologia, capacitacion e infraestructura que permita el crecimiento de productos

dentro del portafolio y recepcion de nuevos clientes.

Se logré determinar que la compaiiia grupo consultor de seguros no se encuentra ofreciendo
todos los productos con el que cuenta el mercado, por lo que esta ocasionado un
desaprovechamiento dentro de su produccién, esto debido a la falta de personal capacitado, falta
de alianzas con diferentes compaiias de seguros y falta de tecnologia que permita llegar a otros

clientes.

Se lograron determinar factores internos y externos que generan debilidades y amenazas para
la compaiifa por el desaprovechamiento de la informacion del entorno, la competencia y
normatividad que constantemente reglamenta seguros obligatorios como por ejemplo el Decreto
3990 de 2007 que reglamenta el SOAT, y decretos o resoluciones para seguros obligatorios de
funcionamiento como Zonas francas o usos de espacios, que dando un adecuado
aprovechamiento se puede generar valores agregados a la operacion de la compaiiia y llegar a

una satisfaccion de sus actuales y posibles nuevos clientes.

Por dltimo, se determiné que las estrategias que son beneficiosas para la compafifa y que van
a generar un valor agregado lo que va a permitir una penetraciéon de mercado por lo que la
compaiia Grupo consultor de Seguros Ltda. Segin los diagndsticos anteriormente mencionados

son:

Estructurar departamentos de mercadeo y marketing con personal que sea conocedor en el
sector asegurador y los productos, con el fin de permitir una amplia captacién de clientes y optima

asesoria para generar satisfaccion en el servicio prestado.
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Incorporar herramientas tecnoldgicas que permita atraer clientes potenciales por medio de
publicidad y promocidn, ofrecidas por las diferentes herramientas que existen en la actualidad

como lo son las redes sociales, piginas de internet y App.

Profundizacion de portafolio a los clientes existentes por medio de las ventas cruzadas o cross-
selling*, creando fidelizacién y buscando conocer cada una de las necesidades de los clientes
para ofrecer soluciones con los productos existentes, optimizando costes y creando valor para el

cliente.
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