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RESUMEN

Las empresas que cuentan con un area internacional o de comercio exterior, permiten el intercambio
de bienes y servicios, entre do 0 mas paises y economias diferentes, de una forma mas eficiente, y
rapida, disefando ventajas competitivas en la producciones, distribucion y venta. Este mercado
permite aprovechar al maximo las economias de escala, aumentando la produccién y disminuyendo
costos. Esto también ayuda a la innovacién y elegir entre varias opciones. En este proyecto
analizaremos y plantearemos las mejores opciones para la comercializacion de un servicio o un
producto no tangible como son los seguros, se identificaran los riesgos y esto ayudara a elegir los
mejores productos para el mercado elegido, la forma de comercializarlo, de darlo a conocer, y las
mejores facilidades econémicas para adquirirlos.
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ABSTRACT

Companies that have an international or foreign trade area, allow the exchange of goods and services,
between two or more different countries and economies, in a more efficient and fast way, designing
competitive advantages in production, distribution and sale. This market makes it possible to take full
advantage of economies of scale, increase production and lower costs. This also helps innovation and
choosing from various options. In this project we will analyze and propose the best options for the
commercialization of a service or a non-tangible product such as insurance, the risks will be identified
and this will help to choose the best products for the chosen market, the way to commercialize it, to
give it to know, and the best economic facilities to acquire them.
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Introduccion.

Durante esta practica empresarial, la idea es poner en praxis los conocimientos, y
experiencias adquiridas durante los afios de mi formacién universitaria en la carrera de Negocios
Internacionales, donde se desarrollard un papel importante tanto en la formacién personal como en
la formacién profesional, que con esfuerzo, dedicacién, organizacién y gran responsabilidad
buscare obtener las mejores conclusiones al final de este ejercicio, no solo para la empresa, si no
también para mi carrera.

Esta experiencia empresaria se realizard en la agencia de seguros “Gestiona servicios
profesionales en seguros”, la cual me dara la oportunidad de desempefiarme en diversos papeles
laborales en el drea comercial nacional e internacional, manejo de informacion de los clientes, de
sus productos, y compafiias de seguros con las cuales ya estan trabajando.

Este tiempo, me ayudara a fortalecer mis cualidades comerciales, las que es un futuro
marcaran una diferencia entre un buen comercial o uno del comun, creando habilidades, como la
capacidad de planificacion, de presentar soluciones, curiosidad, la escucha activa, poner en préctica
todas las aptitudes y actitudes, de forma profesional, laboral y personal, a nivel nacional e

internacional.
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Capitulo 1: Presentacion de la Empresa

1.1. Gestiona: Servicios Profesionales en Seguros.

Gestiona, es una empresa que quiere brindarle una asesoria y servicio especializado en
seguros con soporte integral, que le va a permitir contar con un programa de seguros enfocado en
sus necesidades.

Equipo interdisciplinario.

Amplia experiencia en el sector asegurador de mas de 30 afos.

Conocimiento integral de los seguros (Reaseguro, Seguro, comercializacion de seguro,
manejo de canales, manejo de indemnizaciones).

Conocimiento del mercado asegurador.

Alianzas con el sector reasegurador.

Conocimiento de los Clientes para identificar sus necesidades

1.2. Logo.

Figura 1. Logo Gestiona

1LESTIONA

jonales en Sei

Tomado de: Gestiona Servicios Profesionales en Seguros

1.3. Ubicacion

Estd ubicada en la calle 44 No. 35-15 en el barrio Cabecera en la ciudad de Bucaramanga,

Santander.
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1.4. Propuesta de Valor

Brindar un servicio técnico especializado, con un soporte integral, que le permita obtener

un crecimiento y expansion de su negocio en forma profesional.

1.5. Organigrama.

Figura 2. Estructura Organizacional

Gerente

Area

Comercial

Area
Administrativa

Soporte Tact&co

Area Técnica

Director Técnico
Asistente Técnico

Asesores
Comercloles
Internacionales

Intermediario

Asesores
Comerciales

Tomado de: elaboracion propia

1.5.1. Area Administrativa
* Revision de Reporte de ventas de Compaiiias
*  Facturacién a Compaiifas de seguros: cortes de facturacion por compaiiia
» Elaboracion de reportes de ventas a asesores
*  Pago de comisiones a Asesores — Soporte Legal y tributario

*  Contratos Laborales y Comerciales
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Afiliaciones a seguridad social

Generacion y pago seguridad social

Nomina

Pago proveedores

Manejo y registro de impuestos

Manejo financiero y bancario

Elaboracion documentos contables mensuales

Andlisis informacion contable

Revision y seguimiento de cartera (compafifas de seguros y asesores)

Recaudos (Soat y seguros) Definir con quienes se puede hacer una excepcion y en que caso.

Definir si se recibe o no efectivo

Revision de Reporte de ventas de Compafiias

Perfil y manual de funciones colaboradores

Procesos operativos de Gestiona (drea administrativa, técnica y comercial)
Formatos digitales de procesos y seguimiento

Salario Emocional

1.5.2. Area Técnica

Director Técnico

Analisis de riesgos en general para Gestiona
Comparativo de productos (cuadro de recomendaciones)
Valor agregado técnico para clientes y asesores

Manejo de licitaciones y propuestas
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*  Velar por analizar las diferentes alternativas en los negocios (tener en cuenta todas las
compaiiias)

»  Direccién y seguimiento al personal del drea técnica

*  Capacitar y formar al personal del drea técnica

«  Revisar oportunidades de mercado y producto con el Area Comercial y la Gerencia

*  Manejo y delegacién de productos para Gestiona

* Relacion con las compaiiias de seguros:

* Politicas y condiciones

*  Determinar el foco e interés de las compaiiias

*  Reuniones sobre productos y su manejo

*  Acompanamiento técnico a los asesores

*  Capacitacion técnica y analisis de riesgos a los asesores

« Recomendaciones sobre las necesidades de los clientes (costo-beneficio) Con reserva de
opinién

*  Manejo integral de todos los ramos y productos de compafiias

* Conocimiento y manejo de las herramientas, aplicativos y cotizadores de todas las
compaiias

* Manejo directo de los negocios pymes, empresariales, copropiedades, licitaciones,
auditorias de seguros, comparativos de productos, manejo de siniestros y andlisis de riesgos en
general

*  Atencidn, manejo y seguimiento de siniestros
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Asistente Técnico

* Conocimiento y manejo de herramientas, aplicativos y cotizadores de las compaiiias de
seguros

*  Operacién técnica y expediciéon de los ramos a su cargo (cotizaciones, expediciones,
renovaciones y modificaciones)

* Renovaciones mensuales por compaiiia

¢ Presentacion cotizaciones (modelo —formato)

*  Comparativo de productos (formato)

*  Actualizacion de politicas y foco de los productos a su cargo

* Revisar modificaciones de las compafiias sobre precios, condiciones, coberturas y amparos
de los productos

*  Facturar y/o registrar en Bigness los negocios emitidos semanalmente

*  Manejo de archivo técnico

* Ramos a su cargo: Soat, Autos, Cumplimiento, Hogar y Deudores

*  Buen relacionamiento con asesores

* Revisar todas las alternativas con compaifiias para cotizar y expedir negocios

*  Estudio y conocimiento profundo de los productos

1.5.3. Area Comercial

Directora Comercial
* Relacionamiento con las compaiiias de seguros (Gerentes y directores Comerciales) en
cuanto a:

*  Productos
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* Politicas

*  Concursos

*  Premios

* Estudio y conocimiento profundo de los productos

*  Conocimiento del foco de los productos de compaiiias

*  Comparativo de los productos a su cargo (formato)

*  Anadlisis y segmentacion del mercado

* Elaboracion del Plan de Accion Comercial anual con revision trimestral junto con la
Gerencia

*  Definir e implementar la estrategia de comercializacion digital de Gestiona

*  Manejo del ecosistema digital de Gestiona (redes sociales, pagina web)

* Informes comerciales y de ventas

*  Manejo y desarrollo de Bigness

*  Prospeccion y vinculacion de nuevos asesores

*  Presupuesto de ventas

*  Concursos e incentivos

*  Ramos para manejar: Vida individual, salud y educativo

* Acompanamiento comercial a los asesores (definir procesos)

*  Desarrollo comercial de Gestiona y sus asesores (capacitaciones, acompafiamiento, plan de

accion comercial

Asesores Comerciales
* Ramos para manejar: Pymes, Personas

»  Sera guiado por el director comercial
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» Realizar prospecciones constantes para encontrar nuevos clientes

*  Anadlisis de mercado para la distribucion de los productos de la empresa.

* Asesoramiento y venta de toda la cartera de productos de la Agencias.

* Seguimiento de la cartera de clientes

* Gestion de las Campanas Comerciales que ponga en marcha la agencia de seguros y

controlar el cumplimiento de los objetivos establecidos.

Asesores Comerciales Internacionales
*  Ramos para manejar: Por definir
*  Sera guiado por el director comercial y gerencia
« Realizar prospecciones constantes para encontrar nuevos clientes
*  Creacion de nuevas aperturas en mercados internacionales
*  Anadlisis de mercado para la distribucion de los productos de la empresa a nivel internacional
* Asesoramiento a la referencia dores que estdn fuera del pais.
*  Seguimiento de la cartera de clientes.

*  Creacion de herramientas para nuevos nichos de mercado

Gerencia
*  Validar y ajustar el Modelo de Negocio de Gestiona
* Relacionamiento con las Compaiiias de Seguros:
»  Politicas Comerciales y Expansion
*  Acuerdos de Ventas
*  Sobre comisiones

* Canales de Ventas
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* Prospeccién de nuevos Asesores
*  Vincular nuevos Asesores
*  Desarrollo integral de los Asesores
*  Manejo de presupuestos y metas de ventas
*  Manejo Financiero y de los ingresos y egresos de G
* Informacioén integral de G (Cias — Ramos — Asesores — Etc.)
*  Programas de Capacitacion de Asesores
* Diplomados de Seguros y Ventas — En unién con la UNAB
* Revision y andlisis de los informes financieros y contables de G
*  Boletin periddico de G (bimensual) para los Asesores

* Alimentar con contenidos de interés la pagina Web y las Redes Sociales

Comité de Gerencia
*  Funciones tipicas de una Agencia de Seguros:
»  Captar negocios o ventas
» Atender a los Clientes y Asesores
*  Contratacion — Seguros
*  Expedicion de Pélizas
* Atencién de Siniestros
*  Administracién integral del negocio
*  Conservacion de los Negocios — Renovaciones

*  Control de Gestién
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1.6. Campo de Accién

La empresa Gestiona Servicios Profesionales en Seguros se encuentra en la actividad
econdmica de administracion de riesgos, es decir seguros de todo tipo y para toda persona natural
o juridica.

Su forma de trabajo:

Figura 3. Programa de Seguros. Enviado por la Empresa.

=

VALORACION PROGRAMA DE
*Conocimienio de DEL RIESGO *Trasledo de los SEGUROS
la empresa

riasgos

. . *Nivel del riesgo ; *Alcance de la
*Visito diagnostico ; s*Decisiones
. i *Perdidos probables ioles franquilidad
Andligs del rlesgo gerencios patrimonial

\
\

IDENTIFICACION MITIGACION
DEL RIESGO DEL RIESGO

ADMINISTRACION DE RIESGOS

Tomado de: Gestiona Profesionales en Seguros

A continuacién, se presentan las actividades realizadas ofrecidas en el portafolio de
servicios recibidas de parte de la gerencia de la empresa:
*  (Cédulas de capitalizacion.
*  Seguro de Transporte de Mercancias y Pasajeros.
*  Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito. SOAT.
*  Seguros de Automdviles Individual y Colectivo.

*  Seguros de Salud, individual y colectiva.
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»  Seguros de Vida individual y de grupo.

*  Polizas de Cumplimiento general y disposiciones legales

*  Medicina Prepagada.

*  Seguro de Manejo Global.

*  Seguro de Responsabilidad Civil Contractual y Extracontractual.

*  Seguros de Riesgos de Ingenieria.

*  Seguro de dafios materiales o multi-riesgo, pyme.

*  Seguro Todo Riesgo Contratista.

*  Seguro Todo Riesgo Montaje.

*  Seguro Todo Riesgo Construccion.

e Entre otros, diseflado a su medida

Portafolio de las compafiias de seguros con las cuales Gestiona tiene relacion y ofrece sus

Servicios:

Figura 4. Portafolio de Compariias de Seguros.

2 Z) PREVISORA
Rsequeadora Solidarla ZURICH
A

Allianz@ @m@?
©SBS
HDI ! Py

f'.'/)
Colmena % Liberty '
SUre ’ BOLIVAR

7 Sequros NC ST S
L’ mundial SEgUN

Tomado de: Elaboracion propia
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Capitulo 2: Practica Empresarial

2.1. Justificacion de la Practica.

La préctica empresarial es un espacio que le ayuda al estudiante a vincularse e interactuar
directamente con un entorno mds real al que se van a enfrentar cuando salga a ejercer todo el
conocimiento y habilidades aprendidas, creadas y estudiadas a lo largo de los afios de estudio que
re realizo en la universidad

Esto ayudara aclarar la mayoria de las cosas del futuro y preferencias laborales, asi como
conocer realmente las destrezas, manejo y cumplimiento de un horario, trabajo en equipo,
cumplimiento de 6rdenes, creando una gran importancia en el proceso de formacion del estudiante,
complementando la formacién académica dada en las aulas, y se obtiene competencias del ser y
del saber ser.

La Universidad Pontificia Bolivariana brinda la oportunidad de crecer tanto en las aulas a
nivel personal, social, e intelectual y lo complementa con la oportunidad de acceder a una practica
empresarial en la carrera de Administracion de Negocios Internacionales, carrera que crea
oportunidades amplias y variadas, tanto en el sector primario, secundario o terciario de la
economia, las empresas publica y privadas sin importar el tamafio, como empresas internacionales,
globales, de importaciones, exportaciones, inversiones, etc.

En cuanto al estudiante, esto le ayudara en su hoja de vida, a crear experiencia laboral con
los conocimientos y las bases frescas, obteniendo oportunidades para crecer y para apoyar a la
empresa de la mejor manera, creando valor, haciendo que las actividades planteadas, disefiadas y
ejecutadas, se queden en la empresa y la hagan crecer, hasta originar la ocasiéon de quedarse y

seguir apoyandolos después de haber obtenido el titulo de universitario.
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2.2. Funciones por Desarrollar en la Practica

. Creacién de herramientas practicas que cualquier miembro de la agencia puede
utilizarlo, ya sea para productos netamente internacionales y los nacionales también

. Realizar las presentaciones de la agencia a nivel internacional, como crear la publicidad
de los productos, donde se conozcan sus caracteristicas, precios, coberturas de forma didéctica,
facil de entender y comunicar

. Implementacion de las herramientas creadas, ya sea de prospeccidn, seguimiento,
calificacion y evaluacion de resultados

. Enviar y presentar de la forma mas sencilla, los productos y dar a conocer a la agencia,

a nuestras personas referencia doras que se encuentra fuera del pais.

Identificar y conocer nuestro publico, pais, y productos objetivos seguin nuestros futuros
clientes y sus necesidades

. Apertura de un nuevo mercado

. Preparacion del personal, tanto de la agencia de seguros en Colombia, y los
reverenciadores fuera del pais

. Ventas internacionales

. Analisis mensual de los informes, contactos, cotizaciones, ventas y recaudos
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2.3. Cronograma de Actividades

Figura 5. Cronograma de Actividades. Propuesta del proyecto.
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Capitulo 3: Proyecto de Implementacion y Desarrollo de Unidad de Negocios para la

Comercializacion de Seguros en el Exterior

3.1. Objetivos

3.1.1. Objetivo General
La comercializacién de seguros a colombianos radicados en el exterior que tengan

familiares y/o bienes en Colombia, los cuales serdn los beneficiarios.

3.1.2. Objetivos Especificos

Realizar la segmentacion de la poblacion para obtener el mercado objetivo, su ubicacion y
las necesidades principales.

Identificacion de los productos a ofrecer teniendo en cuenta cada cliente, sus deseos,
dolores, la falibilidad de acceso y comercializacion.

Creacion e implementacion del plan de accién para acceder a un nuevo mercado objetivo.

3.2. Justificacion del Proyecto.

Actualmente conocemos gracias a los ultimos datos publicados por la ONU, que ha
diciembre 31 del 2019 habia aproximadamente un total de 2.869.032 de emigrantes colombianos
lo que supone que es el 5,76% de la poblacion, realizando la comparacién con el resto de los otros
paises, es un porcentaje promedio, ya que a nivel mundial Colombia se encuentra en la posicion

84* de 195* que estan en el ranking de emigrantes. Conociendo cual es la poblacién de emigrantes,
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podemos observar que con 1.561.138 las mujeres tienen una participacion de 54.41% siendo
superior que la de los hombres que esta conformada por 1.307.894 que son el 45.41% de la totalidad
de emigrantes colombianos.

La emigracién de Colombia se ha dirigido principalmente a Venezuela con un 33.23%,
Estados Unidos con el 27,83% y a Espafia con un 12,82%, aumentando cada afio en promedio
4.85% de emigrantes colombianos.

Teniendo en cuenta esta informacion que observamos por medio de las cifras, vemos que
tenemos una demanda que crece constantemente y como agencia de seguros podemos llegar a
ofrecer nuestros productos y portafolio a estas personas que estdn radicadas fuera del pais y que
parte de su familia se quedaron viviendo en Colombia, para ayudar a satisfacer tanto las
necesidades de las personas que se encuentran en Estados Unidos, que se preocupan por la
seguridad y proteccion de su familia, como las necesidades de los que se encuentran dentro de
Colombia que gracias al poder adquisitivo colombiano no pueden adquirir estos seguros, y al hacer
la comparacion con el pais de USA las personas que estan afuera si pueden llegar a adquirir estos
productos para sus familiares. Asi, a Colombia le ingresaria dinero extranjero, y se permaneceria
acd, el cual seria utilizado para ayudar a proteger a las familias de estas personas, y las cuales

indirectamente también haran parte de esta cadena economia internacional.

3.3. Formulacion del Problema.
Los colombianos que viven en el extranjero estdn preocupados por sus bienes materiales y

sus familiares que se encuentran en su pais natal.
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3.4. Marco Teérico

Basandonos en nuestro tema principal que es la comercializacién de los seguros en el
exterior, y la relacién con la administracion de los negocios internacionales, partiremos de la teoria
de los seguros, la cual su primera manifestacion del Seguro la encontramos en el Cédigo de
HAMMOURAB (1955-1912 antes de J.C.), que consagraba la indemnizacién por accidente de
trabajo en forma mutual, con igual cardcter mutualista se establecié en este codigo que los
participantes de una caravana se comprometian a compartir las pérdidas que cualquiera de ellos
sufrieran por robo o asalto durante el transporte. ( SENA SERVICIO NACIONAL DE
APRENDIZAIJE, 1979)

e Definiciones Segiin el Cédigo de Comercio (en colombia)

Titulo V: Del Contrato de Seguro

— EI articulo 1o del Decreto 2273 de 1989 crea Juzgados Civiles del Circuito
Especializados y establece las 8 ciudades principales en que tendran sede dichos juzgados.

El inciso segundo del pardgrafo del mismo articulo dispone que los Tribunales Superiores
de Distrito Judicial podréan especializar Juzgados Civiles del Circuito, cuando las necesidades
asf lo exijan, para el conocimiento de los asuntos enumerados en el articulo 3o. del Decreto.

y el articulo 3o0. del mismo Decreto establece las competencias para conocer de
controversias en diferentes areas del derecho comercial, entre ellas, numeral 3o0., de los
procesos declarativos, de condena y ejecutivos en materia de seguros.

Capitulo I

Principios Comunes a los Seguros Terrestres

Articulo 1036. <Contrato de Seguro>.

<Articulo subrogado por el articulo 1o. de la Ley 389 de 1997. El nuevo texto es el

siguiente:> El seguro es un contrato consensual, bilateral, oneroso, aleatorio y de ejecucién
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sucesiva.

— Articulo subrogado por el articulo lo. de la Ley 389 de 1997, publicada en el Diario
Oficial No. 43.091 del 24 de julio de 1997.

El articulo 8o. de la Ley 389 de 1997 expresamente menciona que lo dispuesto en este
articulo regird a partir de los seis (6) meses siguientes a la promulgacién de la Ley.

<Legislacién Anterior>

Texto original del Cédigo de Comercio:

Articulo 1036.

El seguro es un contrato solemne, bilateral, oneroso, aleatorio y de ejecucién sucesiva.

El contrato de seguros se perfecciona desde el momento en que el asegurador suscribe la
poliza.

Articulo 1037. <Partes en el Contrato de Seguro>.

Son partes del contrato de seguro:

1) El asegurador, o sea la persona juridica que asume los riesgos, debidamente autorizada
para ello con arreglo a las leyes y reglamentos, y

2) El tomador, o sea la persona que, obrando por cuenta propia o ajena, traslada los riesgos.

Articulo 1038. <Seguro por Cuenta de un Tercero y Ratificacion>.

Si el tomador estipula el seguro en nombre de un tercero sin poder para representarlo, el
asegurado puede ratificar el contrato ain después de ocurrido el siniestro. El tomador esta
obligado personalmente a cumplir las obligaciones derivadas del contrato, hasta el momento
en que el asegurador haya tenido la noticia de la ratificacion o del rechazo de dicho contrato
por el asegurado.

Desde el momento en que el asegurador haya recibido la noticia de rechazo, cesaran los

riesgos a su cargo y el tomador quedard liberado de sus obligaciones, sin perjuicio de lo
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dispuesto en el articulo 1119.

Articulo 1039. <Seguro por Cuenta de un Tercero y Obligaciones de las Partes>.

El seguro puede ser contratado por cuenta de un tercero determinado o determinable. En
tal caso, al tomador incumben las obligaciones y al tercero corresponde el derecho a la
prestacion asegurada.

No obstante, al asegurado corresponden aquellas obligaciones que no puedan ser
cumplidas més que por él mismo.

Articulo 1040. <Beneficiario>.

El seguro corresponde al que lo ha contratado, toda vez que la pdliza no exprese que es por
cuenta de un tercero.

Articulo 1041. <Obligaciones a Cargo del Tomador o Beneficiario>.

Las obligaciones que en este Titulo se imponen al asegurado, se entenderdn a cargo del
tomador o beneficiario cuando sean estas personas las que estén en posibilidad de cumplirlas.

Articulo 1042. <Seguro por Cuenta>.

Salvo estipulacion en contrario, el seguro por cuenta valdrd como seguro a favor del
tomador hasta concurrencia del interés que tenga en el contrato y, en lo demads, con la misma
limitacion como estipulacién en provecho de tercero.

Articulo 1043. <Cumplimiento de Obligaciones a Cargo del Tercero>.

En todo tiempo, el tercero podra tomar a su cargo el cumplimiento de las obligaciones que
la ley o el contrato imponen al tomador si éste lo rehuyere, sin perjuicio de las sanciones a
que haya lugar por mora imputable al tomador.

Articulo 1044. <Oposicién y Excepciones>.

Salvo estipulacién en contrario, el asegurador podrad oponer al beneficiario las excepciones

que hubiere podido alegar contra el tomador o el asegurado, en caso de ser estos distintos de

28
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aquél, y al asegurado las que hubiere podido alegar contra el tomador.

Articulo 1045. <Elementos Esenciales>.

Son elementos esenciales del contrato de seguro:

1) El interés asegurable;

2) El riesgo asegurable;

3) La prima o precio del seguro, y

4) La obligacién condicional del asegurador.

En defecto de cualquiera de estos elementos, el contrato de seguro no produciréd efecto
alguno.

Articulo 1046. <Prueba del Contrato de Seguro — P6liza>.

<Articulo subrogado por el articulo 30. de la Ley 389 de 1997. El nuevo texto es el
siguiente:> El contrato de seguro se probara por escrito o por confesion.

Con fines exclusivamente probatorios, el asegurador estd obligado a entregar en su
original, al tomador, dentro de los quince dias siguientes a la fecha de su celebracion el
documento contentivo del contrato de seguro, el cual se denomina poliza, el que deberd
redactarse en castellano y firmarse por el asegurador.

La Superintendencia Bancaria sefialara los ramos y la clase de contratos que se redacten
en idioma extranjero.

Parédgrafo. El asegurador estd también obligado a librar a peticién y a costa del tomador,
del asegurado o del beneficiario duplicados o copias de la pdliza.

— Articulo subrogado por el articulo 30. de la Ley 389 de 1997, publicada en el Diario
Oficial No. 43.091 del 24 de julio de 1997.

El articulo 80. de la Ley 389 de 1997 expresamente menciona que lo dispuesto en este

articulo regird a partir de los seis (6) meses siguientes a la promulgacion de la Ley.

29
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<Legislaciéon Anterior>
Texto original del Cédigo de Comercio:

Articulo 1046.

El documento por medio del cual se perfecciona y prueba el contrato de seguro se

denomina péliza. Deberd redactarse en castellano, ser firmado por el asegurador y entregarse

en su original, al tomador, dentro de los quince dias siguientes a la fecha de su expedicion.

Articulo 1047. <Condiciones de la Pdliza>.

La pdliza de seguro debe expresar ademas de las condiciones generales del contrato:
1) La razon o denominacion social del asegurador;

2) El nombre del tomador;

3) Los nombres del asegurado y del beneficiario o la forma de identificarlos, si fueren

distintos del tomador;

4) La calidad en que actue el tomador del seguro;

5) La identificacion precisa de la cosa o persona con respecto a las cuales se contrata el

Seguro;

6) La vigencia del contrato, con indicacion de las fechas y horas de iniciacién y

vencimiento, o el modo de determinar unas y otras;

7) La suma aseguradora o el modo de precisarla;

8) La prima o el modo de calcularla y la forma de su pago;

9) los riesgos que el asegurador toma su cargo:

10) la fecha en que se extiende y la firma del asegurador, y

11) Las demds condiciones particulares que acuerden los contratantes.
Paragrafo.

Tipos de Seguros: (Comisién para el Mercado Financiero)
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Descripcion de los principales seguros ofrecidos y demandados en el mercado.
e Seguro de Vida

Otorga una indemnizacion a los beneficiarios, en caso de fallecimiento del asegurado por
una causa cubierta en la pdliza.

e Seguros de vida con ahorro (SVA)

Otorga una indemnizacién a los beneficiarios, en caso de fallecimiento del asegurado por
una causa cubierta en la poliza y permite el ahorro de una suma de dinero.

e Seguro de Vida con Ahorro Previsional Voluntario (APV o APVC)

Otorga una indemnizacién a los beneficiarios, en caso de fallecimiento del asegurado por
una causa cubierta en la pdliza y permite el ahorro de una suma de dinero asociado al sistema
previsional.

e Rentas Vitalicias Previsionales

Modalidad de pension que otorga una renta mensual fija, desde el momento en que se
suscribe el contrato (Renta Vitalicia Inmediata) o a partir de un periodo establecido (Renta Vitalicia
Diferida) hasta el fallecimiento del afiliado, incluyendo el pago de pensiones de sobrevivencia a
los beneficiarios legales.

e Seguro de Salud

Otorga una indemnizacién (reembolso) al asegurado por los gastos médicos incurridos,
cubiertos en la péliza contratada, clinicos, farmacéuticos, de hospitalizacion u otros incurridos por
el asegurado, si éste o sus beneficiarios requieren tratamiento médico o consecuencia de una
enfermedad o accidente.

e  Seguro de Accidentes Personales

Otorga una indemnizacion al asegurado a consecuencia de las lesiones producidas por un
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accidente.
e Seguro de Incendio asociado a créditos hipotecarios y sus adicionales
Es un seguro exigido por las entidades crediticias que cubre los dafios al inmueble dado en
garantia hipotecaria en caso de incendio. Se pueden contratar coberturas adicionales tales como
dafios a causa de sismos, salida de mar, riesgos de la naturaleza, etc.
e Seguro de Desgravamen por muerte e invalidez asociado a créditos hipotecarios
Es un seguro exigido por las entidades crediticias, que cubre el saldo insoluto de la deuda
por muerte del deudor asegurado. Se puede contratar la cobertura adicional de invalidez 2/3 que
cubrira el mismo saldo.
e Seguro de Incendio para bienes inmuebles
Paga una indemnizacion, en caso de incendio con pérdida total del inmueble asegurado en
la poliza. En caso de pérdida parcial, paga la reparacion de dicho bien.
e Seguro para vehiculos motorizados
Cubre los dafos del vehiculo asegurado (total o parcial). Normalmente la pdliza contempla
dos coberturas adicionales que pueden contratarse conjuntamente o en forma separada, éstas son
responsabilidad civil y robo, hurto o uso no autorizado del vehiculo.
e Seguro contra robo
Otorga una indemnizacién al asegurado por dafio o pérdida de los bienes asegurados,
derivados de la sustraccién de cosas, mediante la comisidn de un delito u otras conductas ilegitimas
que la pdliza sefiale. Podran también cubrirse por este seguro los dafios que resulten por destruccion
o deterioro del objeto asegurado o del lugar que éste se encuentre, siempre que ellos hayan sido

ocasionados durante la ejecucion del hecho.
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e Seguro de Cesantia
Paga al acreedor beneficiario, las cuotas correspondientes al servicio de la deuda del
asegurado que no puedan ser pagadas a causa de cesantia involuntaria.
e Seguro de Escolaridad
En caso de fallecimiento del apoderado econdémico, paga un monto tinico 0 una renta
educacional a cada hijo sobreviviente que se encuentre estudiando en cursos regulares en un
establecimiento educacional autorizado por el Estado para impartir educacion.
e Seguro de Responsabilidad Civil
Por el seguro de responsabilidad civil, el asegurador se obliga a indemnizar los dafios y
perjuicios causados a terceros, de los cuales sea civilmente responsable el asegurado, por un hecho
y en los términos previsto en la péliza.
e Marketing
En el mundo del marketing disponemos de cuatro variables para explicar el funcionamiento
de este: las 4 p del marketing. Estas variables son: producto, precio, punto de venta y promocion.
(Eserp Business & Law School, 2021)
e 4p del marketing
Producto
Es el bien o servicio que se ofrece al cliente para satisfacer una determinada necesidad.
Puede ser un objeto, un servicio o una idea. Siempre cumplird un objetivo: aportar un beneficio al
consumidor.
En determinados productos debes englobar también el servicio postventa que conlleva. Por
ejemplo, cuando compras un coche estds comprando también el tiempo que dedica el comercial a

las explicaciones sobre su funcionamiento, posibles anomalias de fabricacién o la garantia del



IMPLEMENTACION Y DESARROLLO UNIDAD DE NEGOCIOS 34

fabricante.

Precio

Para calcular el precio adecuado de un producto tienes que calcular tres variables. El valor
monetario del mismo, el tiempo empleado en adquirirlo y el esfuerzo que ha representado comenzar
a disfrutar de él. La suma de los tres valores te dara el precio que puedes poner al producto para
que sea justo y competente.

Punto de venta

El punto de venta es el lugar, fisico o virtual, en el que pones a disposicion del cliente el
producto que comercializas. Es importante que el punto de venta cumpla una serie de requisitos
para que sea atractivo. El cliente puede ser el consumidor final o ser un intermediario. En ambos
casos llegar al producto debe ser facil y accesible.

Promocion

Una vez que tienes elaborado un producto de calidad has de utilizar los medios adecuados
para darlo a conocer. Existen multitud de instrumentos de promocion dependiendo de las
caracteristicas de cada bien o servicio, del publico objetivo al que va dirigido y de la competencia

que encontramos en el mercado.

e  Matriz Ansoff

Estrategias de crecimiento de la Matriz de Ansoff: (RobertoEspinosa, 2015)

Estrategia de penetracion de mercados: esta primera opcion consiste en ver la posibilidad
de obtener una mayor cuota de mercado trabajando con nuestros productos actuales en los
mercados que operamos actualmente.

Para ello, realizaremos acciones para aumentar el consumo de nuestros clientes (acciones

de venta cruzada), atraer clientes potenciales (publicidad, promocién) y atraer clientes de nuestra
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competencia (esfuerzos dirigidos a la prueba de nuestro producto, nuevos usos, mejora de imagen).

Esta opcion estratégica es la que ofrece mayor seguridad y un menor margen de error, ya
que operamos con productos que conocemos, en mercados que también conocemos.

Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: esta opcion estratégica de la Matriz de
Ansoff plantea si la empresa puede desarrollar nuevos mercados con sus productos actuales. Para
lograr llevar a cabo esta estrategia es necesario identificar nuevos mercados geogréficos, nuevos
segmentos de mercado y/o nuevos canales de distribucion. Ejemplos de esta estrategia son: la
expansion regional, nacional, internacional, la venta por canal online o nuevos acuerdos con
distribuidores, entre otros.

Estrategia de desarrollo de nuevos productos: en esta opcion estratégica, la empresa
desarrolla nuevos productos para los mercados en los que opera actualmente. L.os mercados estan
en continuo movimiento y por tanto en constante cambio, es totalmente 16gico que en determinadas
ocasiones sea necesario el lanzamiento de nuevos productos, la modificacion o actualizacion de
productos, para satisfacer las nuevas necesidades generadas por dichos cambios.

Estrategia de diversificacion: por dltimo, en la estrategia de diversificacion, es necesario
estudiar si existen oportunidades para desarrollar nuevos productos para nuevos mercados. Esta
estrategia es la ultima opcién que debe escoger una empresa, ya que ofrece menor seguridad, puesto
que cualquier empresa, cuanto mds se aleje de su conocimiento sobre los productos que
comercializa y los mercados donde opera, tendrd un mayor riesgo al fracaso.

Tal y como ya he mencionado anteriormente, el principal objetivo de la Matriz de Ansoff
es ayudar en la toma de decisiones sobre la expansion y el crecimiento estratégico de una empresa.
Los tres primeros cuadrantes de la matriz (penetracién de mercados, desarrollo de nuevos mercados
y desarrollo de nuevos productos) corresponden a estrategias de crecimiento, mientras que el dltimo

cuadrante marca una estrategia de diversificacion. Dependiendo del statu quo de cada empresa en
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el momento del andlisis, la matriz permite escoger la opcion estratégica que entrafia un menor
riesgo para su crecimiento. La matriz recomienda el siguiente orden de eleccidn de la estrategia a
implementar: en primer lugar, la penetracion de mercados, en segundo lugar, el desarrollo de
nuevos mercados, en tercer lugar, el desarrollo de nuevos productos y en cuarto lugar la
diversificacion. Como se puede apreciar en la aplicacién de la Matriz de Ansoff, toda empresa debe

agotar todas las opciones de expansion antes de abordar una estrategia de diversificacion.

Figura 6. Matriz Ansoff
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e ;Qué es desarrollo de mercado? (Douglas da Silva, 2020)

Desarrollo de mercado es una estrategia de expansion que trata del crecimiento de una
empresa a partir de la conquista de nuevos mercados. Es decir, es cuando una organizacién intenta
insertar sus productos en otros nichos o mercados existentes, diferentes de los que actia en general.

La estrategia de expansion de mercado puede incluir la creacién de nuevos productos o la
adaptacion de lo que ya vendes a un nuevo publico objetivo.

Ademads de eso, el desarrollo de mercado también puede significar la expansion de equipos

que ya existen y la inclusién de nuevos canales de comunicacion... En fin, todo lo que representa
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un crecimiento en relacion con la etapa en la que se encuentra ahora tu empresa.
e DOFA (de Gerencia.com)
La matriz DOFA (también conocida como matriz FODA, matriz DAFO o analisis SWOT
en inglés), es una herramienta utilizada para la formulaciéon y evaluacién de estrategia.
Generalmente es utilizada para empresas, pero igualmente puede aplicarse a personas, paises, etc.

Su nombre proviene de: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas.

Capitulo 4: Seleccion de Mercado

Los servicios como los seguros estin denominados por calidad de experiencia, que se puede
observar desde su primer contacto en las cotizaciones, mas adelante en la compra, también en el
momento de un siniestro, la utilizacién de asistencia y por dltimo en una renovacién, donde una
post venta como la comunicacién boca a boca es tan importante como el producto en si.

Los seguros en el mundo han cambiado, ya que directa e indirectamente la era digital
también los ha alcanzado, con el paso del tiempo se han creado nuevas posibilidades y
herramientas, que, aunque también generan desafios se deben aprovechar para crecer
conjuntamente. Esto nos da paso a estar conectados y mantener informar a nuestros clientes
colombianos que se encuentra fuera de este pafs, creando ventajas competitivas para incrementar
su lealtad y preferencia de mostros sobre la competencia. Que, aunque en cada pais existen ciertas
particularidades en seguros, todos tienen la misma esencia ya que desde hace ciclos se
comercializan los mismos productos. Esto nos abre las puertas, para que, desde Colombia, podamos
ofrecer estos servicios, tanto a las personas que se encuentra fuera del pais, como cuidar también
lo mds importante para ellos, sus familias colombianas.

El andlisis del comportamiento de compra de cada pais es diferente, y un poco dificil el
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andlisis por regién, ya que cada region tiene necesidades e ingresos econdmicos diferentes,
teniendo en cuenta que esta actividad ocupa un lugar destacado en la produccién de servicios por

volumen de recursos que mueven en el mundo, y la funcién que ejercen gracias a ellos.

4.1. Matriz

Tabla 1. Matriz de seleccion de mercado
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IR G porcentaje sesituben | 8% |3 024 espafoles tiene alglin | 8% | 4 032 | 0 C OSPEUANOS [ ger 1 5
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0 de camb 5% 5 075 4.45506 pes 15% 3045 ; 15% 2
S Sdioaic 3.647,80 peso ki ),'N'SO > 942,74 peso colombiano >
: colombiano
colombiano 0,3
Moneda Délar 14% 4 056 Euro 4% 3 042 Sol 14% 2 03
PIB 20.936.600M.5 6% 3 0,18 1.278.210M.5 6% 20,12 203.772M.8 6% 1 01
Esperanza de vida 78 afios 9% 4 036 82 afos 9% 4 036 76 afios 9% 4 04
ol 798,294 10% 5 050 367.816 10% 4 04 9.057 10% 3
mercado 03
Competencis 12.240 7% 3 0,21 12.240 7% 3 021 12.240 7% 3 02
Inflacion 420% 6% 1 0,06 2,70% 6% 1 006 1,60% 6% 1 01
Federacion, Monarquia,
15 Presidencialismo, Parlamentarismo, E v
Liresny Democracia liberal, 5% 2 0,10  Estado Unidatio, 5% 2 0.1 SRR 5% 2
] Republica federal, Monarquia o
Republica contitucional contitucional o R 0,1
100% 3,76 100% 3,13 100% 2,4

4.2. Analisis Matriz

El mercado con mayor puntaje es el de USA, teniendo en cuanta la puntuaciéon de esta
matriz, este es el que presenta mejores oportunidades. Las variables elegidas fueron gracias al
conocimiento y la experiencia de la venta y comercializacion de los seguros en Colombia, ya que
este es un servicio intangible se revisardn tanto valores colombianos, como de cada pais a evaluar,

para poder realizar una comparacion exhaustiva, y lograr un estudio mas acertado.
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Las entidades financieras son importantes, por que el lugar por donde se realizaria el pago
al momento de adquirir este servicio y tiene que contar con entidades que tengan convenio
unilateral de pais a pafs, para hacer estos giros de firma adecuada, o contar con algin producto de
estos bancos para su pago por pese, en la penetracion del mercado se observa el comportamiento
de cada pafs, ya que sabemos que en Colombia, el 90,3% de los hogares tiene algin tipo de seguro,
pero solo el 30% de los hogares colombianos tienen seguros voluntarios, entre ellos exequiales y
de autos segun LR La Republica, pero si hacemos un andlisis podemos crear una hipdtesis; los
Colombianos que se encuentran en esos pais, comenzarian a adquirir su cultura, y podemos esperar
que cambie su conducta, aumente el deseo y la adquisicion de estos servicios para estar protegidos
en cualquier circunstancia y los mas importante, sus familias también. las importaciones de séricos
son muy importantes, ya que en esta variable se encuentra los servicios, que es lo que nosotros
prestariamos a los colombianos fuera del pais, y entre mas alto sea este item, mas posibilidades
tendriamos en penetrar en este mercado, lo cual nos hace medir el tipo de cambio de 1a moneda, ya
que no podriamos depender solo de esta, pero si puede ser un aliado en este momento, donde la
depreciacion del peso es muy importante a nivel mundial. La esperanza de vida, la tenemos en
cuenta ya que los servicios que queremos ofrecer tienen en cuenta esta variable, y si la comparamos
con la de Colombia, la unica que varia notoriamente es la de Espafia, que pasa de 77 afios a 82
afnos.

Entre mas colombianos hayan radicado en “x” pais, mayor es la posibilidad de acceder a un
mercado superior, haciendo esta variable una de las mas importante. La competencia tendremos
que hacer la comparaciéon solamente entre agencias de seguros constituidas legalmente en
Colombia, ya que los seguros de deben comprar en el lugar donde se encuentre el riesgo, y asi
responder legalmente en el pais donde este.

Los mercados potenciales analizados fueron escogidos por diferentes variables. Entre ellos
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la mds importante era que fueron tamafo del mercado, esperanza de vida, moneda. Los paises que
se determinaron serian adecuados para analizar fueron:

*  Estados Unidos

* Espafia

* Peru

Cada pais se sometié a un andlisis tomando en cuenta diferentes variables como entidades

financieras, tipo de cambio, importaciones de servicios, tamafio del mercado, inflacion,
competencia nacional, PIB, moneda, entre otras. Al terminar el andlisis, encontramos varias
herramientas donde observamos varias caracteristicas como en datos-macro, y las embajadas de
cada pais donde extraemos informacion actualizada y verificada por una fuente confiable. Esto fue

fundamental para elegir de manera correcta el pais donde queremos llegar, para buscar un nimero

mercado objetico cumplimento con todas las expectativas de este trabajo.

4.3. Seleccion del Pais

Teniendo en cuneta el andlisis realizado mediante la matriz de seleccion de mercados
disefiada por nosotros, pudimos observar que el pais con mayor resultado es Estados Unidos, ya
que por diferentes variables ms importantes sobresale sobre los otros dos paises, rectificando que
es nuestro mejor aliado comercial y en este caso también es el mejor aliado para la penetracion de
estos nuevos servicios. Al ya ser un aliado importante de Colombia, esto nos facilita un poco mas
la entrada, pero no nos asegura que saldrd todo como se quiere, el hecho de que halla una alta
oportunidad de mercado, su economia se bastante fuerte, una buena inflacién, su poder adquisitivo

sea mds alto que el de Colombia, son puntos a nuestro favor.
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Capitulo 5: Plan de Mercadeo

5.1 Mercado Potencial

Estados unidos tiene diferentes tipos de seguros para sus residentes, donde encontramos los
mas vendidos los seguros de personas que hace referencia a seguro de incapacidad, que lo podemos
comprar con el seguro de ARL aca en Colombia, y en segundo lugar los de vida, a diferencia de
Colombia los cuales los seguros mas vendidos son de bienes, es decir para el vehiculo, propiedad
de finca raiz, entre otro. (Fasecolda, 2021)

Con esta informacion podemos ir eligiendo los productos a comercializar en el exterior, los
cuales son pdliza de hogar, y pdliza de exequias.

Es muy importante tener en cuenta que en Colombia por la ley 1328 de 2009
(particularmente por su articulo 61, vigente desde julio 15 de 2013) autorizo de forma limitada el
comercio transfronterizo de seguros. Las compafifas de seguros extranjeras, aun sin estar
domiciliadas en Colombia, podran ofertar y celebrar operaciones de seguros en territorio nacional
o con residentes colombianos. También podran constituir sucursales en Colombia y actuar en el
mercado asegurador nacional bajo las mismas condiciones y restricciones de aquellas que cuentan
con domicilio en el pais. Con excepcion de las polizas obligatorias tales como el soat, arl entre

otras.

5.2 Analisis DOFA
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Tabla 2 Matriz DOFA
Aspectos Positivos Aspectos Negativos

Andlisis Interno Fortalezas Debilidades
. La agencia posee un alto -« No tiene presencia
reconocimiento a nivel nacional, internacional
principalmente  Bucaramanga, y - No cuenta con oficinas
Bogotd presenciales fuera de Colombia
. Conocimiento en productos, ° Entramos a un nuevo
servicios y reclamaciones. mercado, no explorado por ninguno
. Alta manejo de tecnologia y de nosotros

herramientas, creadas por la misma

agencia y de las compafifas de
Seguros.
. Respuesta dagil, eficiente y
répida.

. Cuenta con oficina principal,
tanto en Bucaramanga como en
Bogota.

. Estamos en la creacién del
plan de mercadeo 'y de
internacionalizacion

. ofreceremos pocos

servicios, ya que no conocemos el
comportamiento real, por falta de
informacion y experiencia

Analisis Externo

Oportunidades

. Colombia estd creciendo en
este tipo de servicios

. Estados Unidos, es uno de los
paises donde se tiene mas marcada la
cultura de adquirir seguros

- Se estd creando  mds
conciencia al momento de adquirir
estos servicios

. Un mercado nuevo al cual
penetrar
. No conocemos otra agencia

bumanguesa que este este

mercado internacional.

cn

Amenazas

. Competencia en el pais al
cual iremos.

. Competencia de  otras
agencias que ya llevan trayectoria
amplia de ventas y ya consolidada.
. Algin cambio de intereses
politicos entre los paises y sus

dirigentes.

. Que en el mercadeo que
entremos, nuestros Sservicios no
sean requeridos.

5.3. Plan Estratégico

De acuerdo con la matriz Ansoff que es la que implementaremos para definir la forma en la

que encontraremos oportunidades de creciente enfocadas en los productos que ofreceremos en “x”

mercado. Esta serd la guia para el crecimiento y observar en qué direccion podemos empezar
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avanzar, y nos hard mas ficil a la hora de tomar decisiones.

Tabla 3 Matriz Ansoff
Actuales Nuevos
Actuales Penetracion de mercado Desarrollo de productos
Nuevos Desarrollo de mercados Diversificaciones

Nuestro plan estratégico estard enfocado en llevar a cabo nuestras herramientas y estrategias
ya puestas en practicas acd en Colombia, con algunas modificaciones culturales del pais elegido,
que nos haré encontrar clientes potenciales, para asi llegar al punto de volverlos clientes activos,
fidelizarlos, y que se vuelvan nuestros reverenciadores, para volvernos una marca sélida,
consolidada, agil y confiable.

a. Estrategia para clasificar prospectos:

Esta herramienta fue creada para realizar la gestion comercial, mediante un Excel, el cual
se tiene que alimentar a medida que se realice cualquier contacto con un cliente potencial, la cual
es facil de entender y esta estandarizada, ya sea para que cualquier comercial lo pueda hacer, y asi
llevar un control unificado. Ademds, también se realiza una gestiéon de seguimiento del cliente ya
contactado, para tener datos reales del proceso.

b. Estrategias para la busqueda efectiva de clientes nuevos:
* Darnos a conocer a nivel nacional, con nuestros clientes ya fidelizados, para que conozcan
este nuevo servicio y que nos referencie a familiares o amigos que se encentren viviendo ene

exterior.
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»  Contactar a referencia dores ya elegidos por nosotros, para darles a conocer los planes que
llevaremos a cabo de manera conjunta, personas que tiene gran influencia sobre las personas, ya
que poseen ese lazo de confianza

* Realizar campafias por las redes sociales para darnos a conocer y empezar a crear confianza
en ese nuevo mercado

*  Crear campaiia de incentivos para promover las primeras ventas y los incentivos para las
personas que nos refieran
C. Estrategias para potencializar clientes ya existentes y nuevos.

*  Fidelizar creando actividades de valor que afirme los clientes y sus renovaciones

*  Creacion de nuevos canales de comunicacion

*  Crear upselling con los clientes ya existentes

5.4. Acciones estratégicas

5.4.1. Marketing Mix 4P.

5.4.1.1. Producto. Los productos que vamos a manejar inicialmente eran tres (Exequias,
Emermédica y Poliza de Hogar), a medida que avanzamos en esta investigacion e implementacion
de esta nueva unidad comercial de ventas de seguros en el exterior para colombianos, nos
concentraremos en las poélizas exequiales, siendo nuestro producto principal, teniendo en cuenta
que el portafolio que tendremos a disposicidn es atin muy diverso, solo que entraremos a este nuevo

mercado con un servicio de facil comercializacidon, pago, expedicion y explicacion.
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Figura 7. Productos para Comercializar Internacionalmente
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El producto con el cual llegaremos al mercado es la pdliza de exequias de la compaiiia

Colmena
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Colmena Exequial (Colmena seguros)

Colmena Seguros, consciente de la necesidad inmediata que genera el fallecimiento de un
ser querido, ha creado su producto "Colmena Exequial", disefiado para cubrir los gastos exequiales
con ocasion de la muerte por cualquier causa del asegurado principal o de cualquier integrante del
grupo familiar asegurado, de acuerdo con el plan escogido, y bajo el convenio con una red nacional
de servicios exequiales autorizada para prestar dichos servicios.

Cuenta adicionalmente con el pago de una indemnizacion de dinero en efectivo, de libre
destinacion, al primer beneficiario designado, con el fin de cubrir gastos adicionales generados por
el evento del fallecimiento del asegurado principal.

Teniendo en cuenta que estas pdlizas se toman anualmente, con una serie de informacion,
un pago que se pude realizar trimestral, semestral y anual, el cual recomendamos que sea solo un
pago en el afio, ya que el valor es bajo, y que al momento de realizar o efectuarse el siniestro no
haya ningun tipo de mora, y los beneficios se puedan realizar sin ninglin inconveniente.

El servicio técnico es directamente con cada compafiia de seguros, y como agencia también
estamos con un nivel alto, tanto del conocimiento técnico del seguro, como del manejo de las
plataformas y demds herramientas que se pueden legar a utilizar. La atencion al cliente cuenta con
un monitoreo directamente de Consumidor financiero y de la super financiera colombiana. Ademas
de ser unos servicios ficiles de entender, también la forma de pago es muy fécil, ya que se puede
hacer directamente pagando a la compaifiia por medio del botén pse con una tarjeta colombiana o
en su defecto realizando la remesa por un método convencional y el familiar residente en Colombia
realizar el pago ya sea ir medio digital o presencial en la entidad financiera.

Como haremos el lanzamiento introduccién de estos servicios a un nuevo mercado,
aplicaremos herramientas de seleccion de prospectos.

Para llevar a cabo las acciones descritas anteriormente y materializar esas ideas, y asi
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hacerlas mas palpable debemos empezar por una excelente venta, para obtener una buena post
venta, ya que es un servicio y no se ve tangible como lo es un producto, creando una buena

comunicacion, promocion, y confianza con el cliente.

e Estrategia para clasificar prospectos

Figura 9. Seguimiento Comercial
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5.4.1.2. Punto de Venta. Ya que es un servicio, no necesitaremos en este caso el transporte,
el almacenamiento, costos del envid, inventario entre otras variables, pero si es muy importante los
canales de distribucién que vamos a utilizar. Como observamos en la matriz que realizamos,
nuestro mercado objetivo que encontramos estd ubicado en el pais de Estados Unidos,
especificamente en el estado de la Florida, que es donde se encuentra la mayor concentracion de
colombianos radicados en ese pais, ademds una de las dos personas referencia doras que

contactamos se encuentra en este estado y eso. os facilitaria la penetracion de este.
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Figura 10. Poblacion Colombiana en Miami, USA
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Realizaremos una distribucion selectiva, ya que esto nos permitird seleccionar un grupo en

concreto a los cuales le presentaremos nuestros servicios, y que los propios clientes pueden exigir

la presencia de estos servicios. Al realizar el estudio de mercado realizaremos la estrategia “pull”

que va dirigida a ese mercado, que conocerd nuestra marca a través de campafas publicitarias

generaremos lo generaremos, dando una idea clara desde el inicio los beneficios que dard estos

NuUevos Servicios.
Estrategias Pull

Figura 11. Estrategias Pull
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5.4.1.4. Precio. El precio del producto ya estd definido por la compaiiia de seguros, y esto
es una de las variables en las cuales nos enfocamos para elegir este producto a comercializarse.

De acuerdo con el plan elegido, estdn establecidos los valores a pagar, ya que en nuestro
portafolio encontramos 4 opciones. Segin la ciudad de residencia en Colombia, se recomienda la
eleccion del plan, ya que, en ciudades capitales como Bogota o Medellin, con un plan de $4.000.000
no seria suficiente para cubrir los gastos funerarios, entonces las mejores opciones para este caso
serian la de 8 millones o 12 siendo la mejor opcidn. Como una de las ventajas de este servicio es
la repatriacion, los cuatros planes cuentan con el mismo valor de $25.000.000 para realizar este
procedimiento, entonces no es una variable que tener en cuneta en el momento de seguir.

Figura 12. Planes exequiales

Planes $4.000.000 $6.000.000 $8.000.000 $12.000.000

Tomado del material enviado por la compaiia
Los cuatro planes tienen unas coberturas bdsicas y coberturas opcionales, donde son
estandarizados, y las Unicas coberturas que se pueden tomar si se desea es la segunda opinién

médica para el grupo familiar y el auxilio post destino final.
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Figura 13. Coberturas de los Planes

“Gastos Exequiales hasta por” con prestaciones diferenciadas segun el plan
Auxilio por no utilizacién de la poliza

$800.000 $1.200.000 $1.600.000 $2.400.000
Auxilio de libre destinacion
$400.000 $600.000 $800.000 $1.200.000

Traslado nacional hasta por: $4.000.000
Repatriacion hasta por: $25.000.000
Exoneracion pago de primas por muerte del asegurado principal (3 meses)
Asistencia y consultas legales
Segunda Opinion Médica para el grupo familiar

Tomado del material enviado por la compaiiia

Los planes se pueden tomar de una persona hasta 5 en la primera opcién, y hasta 8 en la
segunda, este servicio tiene un valor por grupo familiar o de amigos, con un valor mensual. Si se

toma la pdliza con 3 personas en el plan clasico el valor es el mismo que si lo tomara con 5.

Figura 14. Valor de los Planes

Nuevo Producto Exequial

{Cuanto cuesta’

Plan Clasico (5) PERSONAS 14.500 17.500 23.000 34.500
Plan Extendido (8) PERSONAS 21.500 26.500 35.000 53.000

Tomado del material enviado por la compaiiia
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Las coberturas opcionales tienen un precio adicional, y también su precio vario dependiendo
el plan que se elija como el cldsico y extendido. Este valor se le adicionara al pago de la prima, ya
sea anual, semestral o trimestral.

Figura 15. Valor de las Coberturas Adicionales

_1| Nuevo Producto Exequial
¢Cuanto cuestal

Caoberturas opcionales

SEGUNDA Agg;':r'o ASISTENCIAY
OPINION DESTIh; o CONSULTAS
MEDICA FINAL LEGALES

PLAN CLASICO 3200 X Poliza 5500 X Poliza INCLUIDO

PRIMA MENSUAL

IVA INCLUIDO

PLAN EXTENDIDO 5600 X Poliza 9000 X Poliza INCLUIDO

Tomado del material enviado por la compafiia
Al momento de elegir el plan y seleccionar las coberturas opcionales que se pueden tomar,

se debe realizar un ejercicio para ya darles el precio final de la prima.

Figura 16. Calcular Prima a Pagar

Otras frecuencias de pago

En caso que el tomador de la pdliza elija una opcion de pago superior a la mensual, las
primas correspondientes seran iguales a la siguiente operacion:

Prima Trimestral=Prima Mensual * 3.00
Prima Semestral=Prima Mensual * 5.88
Prima Anual=Prima Mensual * | 1.40

Tomado del material enviado por la compaiiia
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5.4.1.5. Promocién
a. Estrategias para la bisqueda efectiva de clientes nuevos:
* Publicidad: Clientes ya existentes.

Figura 17. Publicidad Clientes para Encontrar Referidos

COLOMBIANOS FUERA DEL PAIS

Conoces
alguien en el
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Y QUIERES OBTENER UN BENEFICIO
JUNTO CON EL

COMUNICATE CON NOSTROS Y TE
DIREMOS COMO

Camila Paez
Comercial Internacional
3158934545

Le dimos a conocer a dos personas conocidas la posibilidad de adquirir estos seguros para
proteger a sus familias mientras ellos se encuentran fuera de su pais, al terminar conversaciones
con ellos, nos dimos cuenta de que estdn mas que dispuestos a adquirirlos, y no solo hicimos ese
contacto para ofrecérselos, si no para que ellos nos referenciasen ya que viven en ese pais hace ms

de 4 afios, lo cual obtuvo un resultado satisfactorio.
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Tabla 4. Referencias

Referidos Persona Oportunidades
referenciadora nuevas
Persona 1 5 0 *Vehiculo
Persona 2 12 2 *Créditos
Hipotecarios

*Seguros de vida

Al momento de estudiar estos dos nuevos servicios, observamos que hay productos muy
buenos para estos colombianos fuera del pais, con posibilidades de acceso mas referencias, y lo
mas importante del ejercicio, nos comunicamos con las personas que de una o otra forma son
influyentes, como es la duefia y rectora de un jardin infantil, el cual 58% de sus alumnos tienen
familia en Colombia, y la otra persona es el lider de una comunidad religiosa donde no solo esta
en el aérea donde vive nuestra conocida, si no también hace parte de la comunidad universitaria de
BYU Idaho, lo cual nos abre oportunidades grandes. Y una de las cosas mas importantes, fue que
nos dimos cuenta, que los servicios mas necesitados se encuentran en las protecciones de los bines,
como son las polizas de incendio y terremoto en los créditos hipotecarios que tienen los
colombianos fuera del pais, o las pélizas de vida que también estdn endosadas en ese producto de

crédito.
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Figura 18. Crédito Hipotecario para Colombianos en el Exterior
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dioony o ADW de Jos pros gue hays recibido en s GUmos res meses

Seguros

Obligatorios Voluntarios
& Seguro de incendia y terremcto para o inmuebie =5 Emgieada o independiente protegido
“I* Segurp de vica deudor &l Plan hogar

Tomada de Grupo Bancolombia
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b. Redes Sociales

Figura 19. Publicidad
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| AGESTIONA
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DESDE LA
TRANQUILIDAD DE TU
PAIS DE RESIDENCIA, A
4,220 TAMBIEN PUEDES
PROTEGER A LAS
PERSONAS QUE MAS
QUIERES

p—
COLMENA EXEQUIAL

Colmena Seguros, consciente de la
necesidad inmediata que genera el
fallecimiento de un ser querido, ha
creado su producto "Colmena
Exequial", disefiado para cubrir los
gastos exequiales con ocasion de la
muerte por cualquier causa del
asegurado principal o de cualquier
integrante del grupo familiar
asegurado, de acuerdo con el plan
escogido, y bajo el convenio con una
red nacional de servicios exequiales
autorizada para prestar dichos
Servicios.

PROD.
EXEQUIAL

UNA MUESTRA DE CARINO, A MILES DE
r KILOMETROS
- GESTlDNA COLOMBIA -
e _— ESTADOS UNIDOS DE
AMERICA

Colmena

Seguros

CONTACTANOS

CALLE 44 #3515

BUCARAMANGA, CABECERA
SANTANDER

+57 (315) BSG 4645
comerciaindemacional@gestionaseguros.co

COLMENA SEGUROS CON EL
OBJETIVO DE BRINDARTE UNA
VARIEDAD AL ALCANCE DE TU
INGRESO ECONOMICO, PODRAS
ENCONTRAR PLANES DESDE:

iGASTOS EXEQUIALES
CUBIERTOS!

« GASTOS EXEQUIALES HASTA POR:
4M-6M-8M-12M

« AUXILIO POR NO UTILIZACION DE LA
: POLIZA

« AUXILIO DE LIBRE DESTINACION

« TRASLADOS NACIONALES

REPATRIACION

« EXONERACION DE PRIMAS POR
MUERTE DEL ASEGURADO PRINCIPAL

ASISTENCIAS Y CONSULTAS LEGALES

*SEGUNDA OPINION MEDICA
*AUXILIO POST DESTINO FINAL

Plan Clasice
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c. Incentivos:

Intermediario: El intermediario aparte de su porcentaje de ganancia por venta, que es el
70% del 20% del valor de la prima, se le dard bonos por metas cumplidas. Por la venta de 10 planes
mensuales, se obtienen 50.000 y asi a medida que de las ventas aumente, durante el periodo de un
afio, mientras se valida la viabilidad de este nuevo mercado y su servicio.

Referenciador: a las personas que se vuelvan directamente personas que nos referencien,
ya sea por el trabajo que realicen conozcan personas, o simplemente sean influyentes, se les dara
un porcentaje de 5% del 20% que se gana de la comision por venta, por primera venta realizada y
el 2% en la renovacion. Este porcentaje se dard 50 y 50, intermediario y agencia de seguros.

Clientes: Al momento de cada renovacion el cliente obtendra un descuento del 3%, y hasta

un 15% de descuento en la adquisicion de otros productos diferentes a este.

6. Conclusiones

En el presente trabajo de sustentacion de practica podemos llegar a las siguientes
conclusiones con base en el resultado de una investigacion de mercado y la puesta en préctica las
herramientas creadas, y la informacién obtenida.

La segmentacion que realizamos en todo el proyecto nos da como resultado que la mayor
poblacién de colombianos radicados en el exterior se en cuenta en Venezuela, pero ya que por
problemas politicos y econdmicos no tenemos buena relacién con el vecino pais, pasamos a la
segunda opciéon que fue Estado Unidos de América, siendo elegida como nuestra nueva
segmentacion, centrando nuestra vision en el estado de Florida, a todo hombre o mujer, mayor de
edad con familiares residentes en Colombia, o que tengan algin bien aun en el pais de nacimiento,
que es su defecto cuenta con una cuenta de algin banco que funcione nacionalmente, o que le pueda

enviar de forma de remesa a algin familiar o amigo.
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De esta forma, el modelo de prestacion de servicios que manejaremos serd de modo 1, que
es el comercio transfronterizo, teniendo la posibilidad de prestar un servicio de territorio a territorio
sin que tener que movilizarse alguna de las partes involucradas en este negocio, siendo la forma
mds fécil de utilizar y remesas via electrénica, obtenido benéficos como el ingreso de dinero fuera
del pais, generando empleo y dinero que serd gastado en nuestro pais, Colombia.

En el transcurso de la préctica, nos dimos cuenta de que con los productos que indicamos
no eran los adecuados, ya que en este momento estdn en aumento los productos de créditos
hipotecarios que seria el nuevo enfoque que seguird teniendo la agencia de seguros, no solo
ofreciendo pdliza exequias, si no también poélizas de vida, de incendio y terremoto para las
inversiones de finca raiz de los colombianos que quieren proteger su patrimonio.

La creacion de una nueva unidad comercial internacional ya tiene todas las herramientas
para empezar a implementar, ya que el terminar los cuatro meses de esta, aun no habiamos obtenido
un ingreso justificado en dinero, ya que solo alcanzamos a realizar los contactos y conocer
telefénicamente lo que queriamos realizar, pero fue poco el tiempo. Esperamos que un afio se
puedan obtener datos concluyentes del este proyecto, que fue el tiempo que predeterminado para
hacer la implementacion adecuado de lo ya planteado.

Al terminar podemos decir, que fue un éxito y culminamos con toda estadistica a nuestro
favor de la implementacion y funcionamiento de esta nueva unidad comercial para trabajar un
publico que en Colombia atin no estd siendo atendida sus necesidades y esto hace que sea una gran

oportunidad de negocio.
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