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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A través de este trabajo de grado se busca identificar las estrategias de
Mercadeo que nos lleve a tener un producto deseado, que a su vez ofrezca
beneficios que sean comunicables y que cumpla con las expectativas de los
clientes potenciales para este ramo; por tal razon y a través de este trabajo de
grado se pretende analizar si este producto cumple con estas caracteristicas antes
mencionadas y que a la vez proporcione informacion de ¢ cuales son en realidad
esos clientes potenciales y que buscan al adquirir un seguro de arrendamiento?
¢,Qué piensan de la Compafia de Seguros Aseguradora Solidaria y su
posicionamiento en el mercado? ¢Cuales deben ser las estrategias necesarias
para fidelizar a los clientes y captar nuevos? Es por ello que el objetivo de este
estudio consiste en evaluar la factibilidad de mercado y la implementacion de
estrategias que permita conocer a fondo estas variables y obtener como resultado

la mejor manera de promocionar y comercializar el producto de arrendamiento.
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2. JUSTIFICACION

Partiendo desde la premisa de que la Compafiia Aseguradora Solidaria de
Colombia es una entidad aseguradora que cuenta con mas de 30 afios en el
mercado con capital 100% Colombiano y que ha logrado posicionarse en el sector
asegurador como una de las empresas mas rentables gracias a su buen manejo
financiero y de siniestralidad; por otro lado Aseguradora Solidaria de Colombia es
considerada como la Primera mejor empresa para trabajar en Colombia de
acuerdo al estudio realizado por la firma Great Place to Work para el afio 2014, por
tal razén se considera de gran importancia posicionar los productos que alli se
comercializan con el fin de lograr estar en la mente de mas clientes a nivel

nacional.

Dado que el producto de arrendamiento ha tenido mayor acogida con el
paso del tiempo debido al alto nivel de siniestralidad que presenta este ramo por la
falta de pago de los arriendos por muchos inquilinos de bienes inmuebles, es que
se pretende adelantar un estudio de mercadeo que permita posicionar al producto
individual de pdliza de arrendamiento de Aseguradora Solidaria de Colombia
dentro del Top of Mind de nuestro mercado objetivo y en las empresas del mismo

sector que comercializan este producto.

11



3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo general

Elaborar un plan de Mercadeo que permita la comercializacidon y posicionamiento

del producto Soliarriendo de manera eficaz y productiva.

3.2. Objetivos especificos:

3.2.1. Desarrollar un diagnostico del producto de arrendamiento frente al
nivel de comercializacion que se maneja tanto a nivel competencia
como a nivel compaiiia (interno).

3.2.2. Estructurar el direccionamiento estratégico para el plan de mercadeo

3.2.3. Definir acciones tacticas operativas que ayuden a cumplir el plan de
mercadeo.

3.2.4. Realizar seguimiento y control del plan de mercadeo para medir su

efectividad.

12



4. MARCOS

4.1. MARCO HISTORICO

La historia del seguro se remonta a las antiguas civilizaciones griega,
romana, probablemente a los babilonios e hindlUes quienes efectuaban contratos
de préstamos a la gruesa, generando pérdidas. Asi como 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 a todos los contratos de seguros en sus diferentes ramos

y coberturas.*

Con el interés de proteger los bienes que poseian tanto de forma individual
como en comunidad, en la antigiiedad las pequefias comunidades aprendieron a
soportar y a hacer frente a las desgracias a las que se encontraban expuestos,
este principio de apoyo Yy fraternidad, constituyen las primeras nociones de seguro,

como medida de proteccién ante los riesgos que podrian sufrir.?

La presencia de esquemas para la proteccion a la vida en la historia del
hombre se comienza a advertir desde el Imperio Babilonico y su Rey Hammurabi

(1810 — 1750 a.c.). Dentro del Codigo de Hammurabi se preveia indemnizar a las

! SPECIA JIMENEZ, América Loredana. Capitulo Il “Historia del seguro”. En: Analisis juridico de
la intermediacion del contrato de seguro. Cholula, Puebla, Mexico, 2005, p. 7. Tesis Licenciatura
en Derecho con especialidad en Derecho Fiscal. Universidad de las Américas Puebla.
Departamento de  Derecho, Escuela de Ciencias  Sociales. Disponible  en:
http://catarina.udlap.mx/u_dl a/tales/documentos/ledf/specia | al/capitulo2.pdf.

“ SANCHEZ FLORES, Octavio Guillermo de JesUs, La Institucién del seguro en México. Editorial
PorrGa, México. 2000. P. 1.
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esposas y descendientes, en caso de la muerte del cényuge. Asimismo, se conoce
que las sociedades religiosas griegas garantizaban a sus miembros un entierro
con todos los rituales. Luego, bajo el Imperio Romano, nacieron las primeras
mutuales, los colegios romanos, que eran asociaciones con beneficios definidos y
cuyo financiamiento se basaba en contribuciones regulares establecidas. Otras
formas primitivas de seguros surgieron, mas tarde, en Inglaterra cuando nacen las
“guilds”, mutuales que proveian asistencia a los miembros en caso de muerte,
enfermedad, captura por piratas, naufragio, incendio de la casa o pérdida de
herramientas de trabajo. En estas sociedades no existia indemnizaciéon o ayuda

garantizada, mas bien era un sistema de caridad organizada.®

En la antigua Babilonia se ofrecian practicas parecidas a los seguros en los
cuales los jueces, sacerdotes magistrados, y servidores publicos asirios tenian la

facultad de recaudar impuestos, para un fondo comuan en caso de calamidad social.

Los primeros seguros de vida aparecen de acuerdo a los viajes que se
realizaban en los océanos y mares en los cuales los piratas hacian capturas de
oficiales vy tripulaciones, y cobraban rescate por ellos. Debido a esta situacion tan

repetitiva se establecié una garantia para que sus vidas fueran salvadas con el

¥ JUNGUITO, Roberto. Resefia sobre la historia de los Seguros. En: FASECOLDA [en linea], p. 16.
Disponible en:
https://lwww.fundacionmapfre.org/documentacion/publico/il8n/catalogo_imagenes/grupo.cmd?path
=1060618
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pago del rescate, conformandose un seguro para pago de rescate y

posteriormente para la muerte a causa de los viajes.*

Como constante en la evolucién del seguro siempre ha existido el interés
por la proteccién del patrimonio ante calamidades de indole natural, por esta razon
en la edad media se crearon fondos para proteger sus bienes y miembros de las

diferentes agremiaciones dentro de las comunidades.

El principal desarrollo de las compafiias de seguros tuvo lugar en Inglaterra,
con la apertura del Café de Lloyds en 1687. El gran Incendio de Londres ocurrido
en 1666 llamo la atencion sobre la importancia de desarrollar seguros de incendio
y, una oficina fue constituida para tal efecto. Sin embargo, no fue sino algunos
aflos después cuando nacieron la compafiia Sun Assurance para la proteccion
contra incendios y la Phoenix, que tuvo una corta vida. Posteriormente, se
establecieron el Royal Exchange y el London Assurance en 1720. Los seguros
financieros estuvieron dirigidos, principalmente, a cubrir los riesgos maritimos. El
duopolio o predominio de estas empresas en los seguros maritimos perduré hasta

1824.°

Ya en la edad moderna en Europa occidental se conocen los primeros
seguros de danos propiamente dichos en los cuales existian “cajas” de

propietarios que se asociaban para socorrerse en casos de incendio.

* DURVAN, S.A. Antecedentes historicos del Seguro. Gran Enciclopedia del Mundo, Ediciones
Bilbao.
® JUNGUITO, Roberto. Op. Cit. P. 17.
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El comercio maritimo histéricamente ha sido el campo de origen del seguro
siendo en 1549 la regulacién del seguro maritimo estipulando su obligatoriedad, y
establecida como entidad pluripersonal, ya no recayendo sobre un solo individuo.
Hacia el siglo XVII en Inglaterra una serie de incidentes desafortunados terminaron
en la destrucciéon de mas de 12.000 viviendas, en un incendio, Nicholas Barbon
decide formar una compafiia aseguradora contra incendios con el fin de garantizar

la reconstruccién de los inmuebles que perecieren en los siniestros.

El banquero italiano Lorenzo Tonti, propone lo que seria un esbozo de
seguro de vida, en el cual varios individuos se asociaban para crear un fondo
comun en el cual cada asociado aportaba un monto igual al de los otros asociados
para que luego con los intereses producto de inversiones, de la totalidad del fondo,

este fuera repartido entre los supervivientes en una fecha convenida entre todos.

Durante el siglo XVI los aseguradores, que existian para la época deciden
asociarse para asegurarse a ellos mismos, existe evidencia de reaseguradoras en
Amsterdam en 1595, en Génova en 1370. Esta practica de reaseguro no estaba
regulada por lo tanto se mantuvo como prohibida en 1746, pero posteriormente fue

regulado como una especialidad de las mismas compariias aseguradoras.

Para mediados del siglo XIX los seguros se habian extendido en Europa y
los Estados Unidos. Pero, lo interesante es que para entonces la
conceptualizacién del rol de los seguros y del contrato del seguro estaba muy

avanzada. En sus explicaciones en torno a los principios de los seguros, la

16



Enciclopedia Francesa de 1846 destaca el caracter condicional del seguro (i.e.
gue se ejecute el viaje previsto) y aleatorio (por el riesgo que entrafia). Comenta la
necesidad de establecer el valor de la cosa asegurada y la prima prometida a los
aseguradores. Muestra asi que el seguro es un contrato regido por estipulaciones

claras y precisas sobre las condiciones de pago cuando ocurre un siniestro.®

4.2. MARCO TEORICO

El seguro es “un contrato oneroso por el que una parte (asegurador)
espontaneamente asume un riesgo y por ello cubre una necesidad eventual de la
otra parte (tomador del seguro) por el acontecimiento de un hecho determinado, o
gue se obliga para un momento determinado a una prestacion apreciable en
dinero, por un monto determinado o determinable, y en el que la obligacion, por lo
menos de una de las partes, depende de circunstancias desconocidas en su

gravedad o acaecimiento”’.

Para el profesor Ulises Montoya en su obra Derecho Comercial Tomo II, el
seguro es “un contrato por el cual un asegurador se obliga, a cambio de una suma
de dinero prima, a indemnizar a otra, asegurado, satisfacer una necesidad de esta

0 entregar a un tercero dentro de las condiciones convenidas, las cantidades

6 ,
Ibid. p. 18
" HALPERIN, Isaac (1966) "Contrato de Seguro”. Ediciones Depalma. Buenos Aires.
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pactadas para compensar las consecuencias de un evento incierto, cuando menos

en cuanto al tiempo, riesgo".®

SEGURO DE ARRENDAMIENTO:

Se constituye en un contrato celebrado entre una compariia de seguros, el

Tomador/Asegurado/Beneficiario denominado arrendador y el Arrendatario.

Este seguro se encuentra contenido en una péliza, por medio de la cual se
garantiza el cumplimiento de las obligaciones contenidas en el contrato de
arrendamiento garantizado, por parte del arrendatario. En el evento en que el
arrendatario no cumpla con sus obligaciones, por causas imputables al mismo,
correspondera a la Aseguradora, una vez demostrado el siniestro indemnizar

hasta el monto del valor asegurado.

Indistintamente de si se trata de una pdliza individual o colectiva, los
amparos son los mismos, lo que las hace diferentes es el nimero de riesgos
contratos asegurados y el pago de la prima. En la pdliza individual se asegura un
solo contrato y el recaudo de las misma se realiza en un solo contado a diferencia
de la colectiva bajo la cual se asegura mas de un contrato y el pago de la prima es

mensual.

Las garantias que presentan los seguros ante los diferentes riesgos que se
presentan tanto en el patrimonio individual y colectivo, o como tal en la vida de las

personas. Generando un respaldo econdémico ante los dafios que se puedan sufrir.

® MONTOYA MANFREDI, Ulises (1986). "Derecho Comercial" Tomo Il. Cultural Cuzco S.A. Lima.
18



Esto bajo el principio de indemnizacion en el cual los dafios son reparados
economicamente, dentro de los limites pactados por el contrato y bajo los dafios

cobijados por la cobertura de dicho seguro.

El seguro se puede analizar desde varios puntos de vista. Por una parte, se
puede destacar el principio de solidaridad humana, al considerar que el seguro
garantiza la compensacion al afectado de un siniestro, repartiéndose el dafio entre
muchas personas amenazadas con el mismo riesgo. Por otra, con caracter
general, el seguro se puede definir como una actividad econdmica-financiera cuyo
fin es la transformacién de riesgos de sdistintos tipos en un gasto peridédico que se
puede cuantificar, y que puede ser sufragado por cada una de los asegurados. En
este sentido, podemos identificar el seguro como una actividad de servicios, con
un caracter eminentemente econdémico-financiero, no sélo por el cobro de una
prima o el pago de indemnizaciones monetarias, sino porque también es necesario
realizar una importante labor financiera para lograr la redistribucion de capitales de
todos aquellos asegurados afectados por riesgos similares. Por ultimo destacar
otros servicios que desempeiia el seguro, como son el fomento del ahorro, la

asistencia técnica, asistencia médica y clinica o la asistencia judicial.’

Contrato de Arrendamiento el cual esta regulado por la ley 820 de 2003 en

el cual se define como el contrato por medio del cual una persona arrendador se

® EXPANSION. Concepto de seguro [en linea]. Disponible enhttp://www.expansion.com/diccionario-
economico/seguro.html [consultado el 20 de noviembre de 2015]
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obliga a permitir el goce de un inmueble urbano, total o parcialmente. Y la otra

parte, arrendatario, se obliga a pagar una suma de dinero en contraprestacion.

El contrato de seguro de arrendamiento es una garantia que ofrece
respaldo al arrendador ante el incumplimiento de las obligaciones a cargo del
arrendatario, en el pago de los arrendamientos mensuales, cuotas de
administracion y servicios publicos domiciliarios durante la vigencia del contrato de

seguro.

La péliza le permite arrendar con tranquilidad su inmueble, garantizando el
pago de, Canon de arrendamiento, cuotas de administracion, servicios publicos,

asistencia domiciliaria, renta, honorarios de abogado.

4.3. MARCO CONCEPTUAL

El seguro de Arrendamiento es un seguro patrimonial que implica la
proteccion de un perjuicio patrimonial. El seguro de Arrendamiento garantiza las

obligaciones del arrendatario, contenidas en un contrato de arrendamiento asegurado y
ampara al asegurado frente al incumplimiento de dichas obligaciones, en lo referente al

pago del canon mensual, administracion y servicios publicos.*°

CONTRATO DE SEGURO: “se trata de un acuerdo de voluntades por medio del

cual, una de las partes (Asegurador) se obliga a indemnizar o compensar a la otra parte

1 ASEGURADORA SOLIDARIA DE COLOMBIA, Manual De Seguros Patrimoniales - Producto
Soliarriendo.
20



(Asegurado) por los dafios o perjuicios econémicos que sufra como consecuencia de determinados

siniestros amparados bajo una péliza, a cambio del pago de una prima.”**

ASEGURADOR: Persona juridica que asume los riesgos del asegurado
(Arrendador), debidamente autorizada para ello con arreglo a las leyes y

reglamentos.*?

POLIZA: La pdliza es el vinculo que une las partes con la aseguradora, en
la cual se garantizan todas las obligaciones del contrato de arrendamiento

celebrado entre el arrendador y el arrendatario.™

TOMADOR: Persona natural o juridica que, obrando por cuenta propia o
ajena, traslada los riesgos a la compafia de seguros. En el seguro de
arrendamiento este extremo contractual corresponde al arrendador quien

igualmente tiene el caracter de Asegurado / Beneficiario.*

GARANTIA / CAUCION: La garantia es un contrato accesorio que tiene
como fin asegurar el cumplimiento de una obligacion principal. En el caso
colombiano la ley civil la define como “cualquiera obligacidén que se contrae para la
seguridad de otra obligacion propia o ajena. Son especies de caucién, la fianza, la

hipoteca y la prenda”®®

2 pidem.
2 pidem.
3 Ibidem.
% |bidem.
> COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 57 (1887) CODIGO CIVIL COLOMBIANO.
Bogota 1887. Art. 65.
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CONTRATO: Acuerdo de voluntades tendiente a crear, modificar o extinguir

obligaciones. Los contratos pueden ser verbales o escritos.

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO: Es un contrato por el cual el
arrendador se obliga a hacer gozar al arrendatario de una cosa mueble o inmueble,
por cierto tiempo y mediante un precio determinado que ésta se obliga a pagar a

aquella.’’

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO INDIVIDUAL: “Siempre que una o
varias personas naturales reciban para su albergue o el de su familia, o el de
terceros, cuando se trate de personas juridicas, un inmueble con o sin servicios,

cosas 0 usos adicionales”.'®

SOLIDARIDAD: Cuando en una relacion contractual, existiendo una
pluralidad en los extremos contractuales, cada sujeto puede exigir o responder por
la totalidad de la obligacion, surgiendo asi la denominada solidaridad. La
solidaridad nace, bien en virtud de pacto o bien por determinacion legal. En el

contrato de arrendamiento de vivienda urbana la Ley establece la solidaridad.®

ARRENDADOR: El que se obliga a ceder el uso de la propiedad por un
tiempo determinado. En el contrato de seguro de arrendamiento (pdliza) ocupa el

lugar de Tomador/Asegurado/Beneficiario.

'® Ibidem.
7 Ibidem.
'® COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 820 (10 de julio de 2003) Por la cual se
expide el régimen de arrendamiento de vivienda urbana y se dictan otras disposiciones. Diario
Oficial. Bogota 2003. N° 45.240.
¥ ASEGURADORA SOLIDARIA DE COLOMBIA, Op.Cit.
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ARRENDATARIO: En general es aquel que toma algo en arrendamiento
por un tiempo determinado, que adquiere el uso y goce de la propiedad, y como
contraprestacion se obliga a pagar un precio. En el contrato de seguro de

arrendamiento (pdliza) ocupa el lugar de Arrendatario.

PROPIEDAD: EI maximo derecho patrimonial sobre los bienes, que otorga

el poder juridico sobre los mismos.

PROPIEDAD HORIZONTAL: Es la que corresponde a cada uno de los
duefios de una unidad funcional, que forma parte de un bloque de viviendas.
Existen elementos comunes a todos los vecinos como elementos privativos de

propiedad exclusiva de cada uno de los duefios.

PROPIETARIO: Duefio de la vivienda, quién posee todos los derechos

sobre ella.

MORA: Retraso en el pago de una deuda que provoca el cobro de un

interés de demora o multa.

MORATORIA: Se dice del plazo solicitado o impuesto para no hacer frente

inmediatamente al pago de una deuda ya vencida.?
MOROSIDAD: Retraso en el pago de una deuda.

MOROSO: EIl que se retrasa en el pago de sus deudas sin una causa

justificada.

2 |bidem.
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SINIESTRO: Es la Manifestacion o acaecimiento del riesgo asegurado.

DANOS POR AGUA: Los dafios o pérdidas materiales que sufran los
bienes asegurados causados por agua no proveniente del exterior de la edificacion

descrita en la Pdliza.?*

EXPLOSION: La accién subita y violenta de la presién y/o la depresion de
gases 0 vapores existentes previamente o formados como consecuencia de la
misma, ya que esta ocurra dentro o fuera del edificio descrito en la caratula de la
poliza, excepto los ocasionados a calderas u otros aparatos generadores de vapor

como consecuencia de su propia explosién.?

DESALOJO: Expulsiéon del bien. Sélo puede acordarla el Juez competente

de la localidad donde se halle el inmueble.

EMBARGO: Medida cautelar tomada por el juez, que impide que el bien

embargado sea vendido o de alguna manera se disponga de este.

SECUESTRO: Medida cautelar que toma el juez consistente en aprehender
fisicamente el bien sobre el cual se ha decretado un embargo. De esta manera el

secuestre se convierte en un administrador del bien embargado.

MERITO EJECUTIVO: Se entiende que un documento presta merito
ejecutivo cuando en caso de incumplir con lo contenido en dicho documento (letra

de cambio, pagaré, cheque), se puede exigir el pago por via judicial mediante un

2 Ibidem.
2 Ipidem.
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proceso ejecutivo, siempre y cuando la obligacion exista, sea clara, expresa y

exigible.?

INDEMNIZACION: Pago realizado por el Asegurador al Asegurado a
consecuencia de la ocurrencia de un siniestro (perdida o dafio) amparado bajo una

poliza.
MERCADOTECNIA

La mercadotecnia viene en una amplia variedad de formas basados en el
tipo de publico, plataformas y de negocios dentro de los evolutivos y dinamicos
mercados actuales. Por lo tanto, no es ninguna sorpresa que los mercadélogos

definan lo que hacen de diferentes maneras.

El Dr. Philip Kotler define la mercadotecnia como la ciencia y el arte de
explorar, crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un mercado
objetivo por un beneficio. La mercadotecnia identifica las necesidades
insatisfechas y deseos. Se define, mide y cuantifica el tamafo del mercado
identificado y el potencial de ganancias. Sefiala qué segmentos la compafiia es

capaz de servir mejor y disefia y promueve los productos y servicios adecuados.?

8 COLOMBIA. PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA. Decreto 1400 (6 de agosto de 1970). Por los
cuales se expide el Cédigo de Procedimiento Civil. Diario Oficial. Bogota 1970. 33.150. Articulo 488.
* ESQUIVEL GAMEZ, Ismael. “Desarrollo de programas de maestria en areas de Informatica y
Computacion” Trabajo de Grado para optar al grado de maestria en Maestria en Redes y
Telecomunicaciones.
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ANALISIS DE MERCADOS

Es la caracterizacion y conceptualizacion del mercado y a partir de este

demostrar la viabilidad y las posibilidades de hacer que este se cumpla.

El analisis de mercados es relevante respecto a la identificacion de las
oportunidades que existen en el mercado de los seguros de arriendo, en el cual
nos encontramos. Esta conduce a responder preguntas sobre: Necesidades y
deseos no determinados, no estimados y/o no satisfechos, la escala de la
demanda, actual y futura, y su relacion costo-precio, el grado de insatisfaccion de

necesidades y deseos, costos necesarios para satisfacerlos.

En el analisis de mercado es necesario tener un programa de actividades
que conduzca a la solucion del problema, aplicando a los procedimientos mas
econdmicos. A esto se le conoce como disefio de investigacion, el cual se puede
clasificar en: exploratorio, descriptivo y causal. Los primeros se ocupan de
investigaciones cuyo objetivo es conocer un nuevo fendmeno o sus aspectos

novedosos.?

INVESTIGACION DE MERCADOS

Se puede definir como la recopilacién y el andlisis de informacién, en lo que
respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistematica

0 expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing

% |bidem.
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estratégico y operativo. En definitiva, estamos hablando de una potente
herramienta, que permite a la empresa obtener la informacién necesaria para
establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas

a sus intereses.?®

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion,
recopilacion, analisis y difusiéon de la informacién de manera sistematica y objetiva,
con el propésito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la

identificacion y solucion de problemas y oportunidades de mercadotecnia”.?’

ENCUESTA

A través de la encuesta podremos obtener la informacion necesaria, para
elaborar el plan de mercadeo, es decir que este es el instrumento por medio del
cual la compafia conoce cual es la percepcion del publico respecto al producto, se
compone de un cuestionario que permite obtener respuestas claras de temas

determinados.?®

% MARKETING XXI. Concepto investigacion de mercados [en linea]. Disponible en
http://www.marketing-xxi.com/concepto-de-investigacion-de-mercados-23.htm _ [consultado 25
noviembre 2015]

2 «Investigacién de Mercados Un Enfoque Préactico», Segunda Edicion, de Malhotra Naresh,
Prentice Hall, 1997, Pags. 21y 22.

8 ALVAREZ SUAREZ, Monica y CASTANEDA ALDANA, Nayibe. Estudio de mercados que permita
identificar las razones por las cuales los propietarios de vehiculos particulares, no consumen gas
natural vehicular como opcion alterna de combustible, en Bogota. Disponible en:
http://repository.poligran.edu.co/bitstream/10823/117/1/mercados.pdf [consultado el 27 de
noviembre de 2015]
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POSICIONAMIENTO DE MARCAS

El Posicionamiento, es el lugar que ocupa nuestra marca en la mente del
consumidor. Aun siendo un definicibn bastante ajustada y sencilla, el
Posicionamiento tiene un factor que no aparece en esta definicion, cual es la
competencia. Y tampoco queda muy claro que queremos decir con la palabra

lugar.®

Por lo tanto el posicionamiento de marca, es la imagen que tiene el
consumidor acerca del producto, con respecto a la competencia. Entendido el
posicionamiento como una competencia por ubicarse mejor en la mente del
consumidor, se realizan analisis de la imagen tanto de la empresa como del

producto.
Posicionamiento analitico

Es la primera etapa, en la cual se ubica exactamente el posicionamiento
actual que posee la empresa. Consiste en analizar, de manera interna, la identidad
de la empresa, examinando mision, vision, cultura, objetivos y atributos a
proyectar; y de manera externa, la imagen percibida por los grupos de interés, la
imagen de la competencia y los atributos mas valorados por el publico objetivo al
que se va a dirigir el producto, con el fin de conocer cuél podria ser el

posicionamiento ideal.

“FRIENDLY BUSINESS. Concepto de posicionamiento en las empresas y estrategias para su
desarrollo. [en linea] Disponible en: https://fbusiness.wordpress.com/2008/01/05/el-concepto-de-
posicionamiento-en-las-empresas-y-estrategias-para-su-desarrollo/ [consultado el 28 de noviembre
de 2015]
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Posicionamiento estratégico

En esta fase, la direccion decide con los resultados obtenidos en el
Posicionamiento Analitico, unos atributos y unos objetivos a poner en marcha, una
estrategia de mensaje, una estrategia de medios y un plan de acciones tacticas a

ejecutar para poner en marcha dicho Posicionamiento.
Control del posicionamiento

Una vez realizados los procesos de posicionamiento, es necesario medir
gue tan eficaces han sido las medidas adoptadas para lograr imponer el producto
ante la competencia, para ello se debe hacer de nuevo un analisis de
posicionamiento, en la cual se verifica si estas medidas coinciden con la imagen

que se tenia en mente proyectar.*

Realizar un control de posicionamiento es importante para la empresa, no
solo con el fin de verificar que las medidas tomadas hayan sido las correctas, este
control también tiende a dar una imagen del manejo del producto, pues es
importante hacer la comparacién respecto a las demas compafias que ofrecen el

mismo producto.

4.4. MARCO LEGAL

LEY 820 DE 2003

% Ibidem.
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Esta Ley regula los contratos de arrendamiento de inmuebles urbanos

destinado para vivienda.

El contrato de arrendamiento de vivienda urbana ha sido la solucion al
déficit de vivienda que vive la ciudad, en la cual una parte se obliga a prestar un
bien inmueble para que la otra parte lo habite, goce y disfrute, sin necesidad de

trasmitir el dominio del bien inmueble.

También la ley 820 de 2003 estipula los derechos que tienen tanto
arrendador como arrendatario dentro del contrato, y asi mismo sus obligaciones.
El contrato de arrendamiento no es un contrato formal puede celebrarse de forma
verbal o escrita, como requisitos sin ecuanon, se debe pactar por lo menos el
nombre e identificacién de los contratantes, asi como la del inmueble, el precio, la
forma de pago y termino de duracion. También, deben pactarse que parte es la

gue se arrienda, las zonas y servicios compartidos con los demas ocupantes.

En igual medida la ley 820 de 2003 establece las garantias de cumplimento
de las obligaciones, y asi mismo los mecanismos de solucion de conflictos que se
susciten en la ejecucion del contrato de arrendamiento, y las formas de

terminacion.

CODIGO DE COMERCIO DECRETO 410 DE 1971

El cédigo de comercio se encuentra regulado el contrato de seguro en
general, estipulando sus caracteristicas en el articulo 1036 que dispone “El seguro

es un contrato solemne, bilateral, oneroso, aleatorio y de ejecucion sucesiva. El
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contrato de seguros se perfecciona desde el momento en que el asegurador
suscribe la péliza”.**

Este contrato ha sido definido como el acuerdo de voluntades en la cual el
tomador contrata con un asegurador para que el segundo asuma el riesgo a
cambio de una contra prestacion econdémica, para que este contrato tenga los
efectos deseados debe ser celebrado en debida forma por ser un contrato formal,
teniendo obligatoriamente los siguientes elementos: El interés asegurable; El

riesgo asegurable; La prima o precio del seguro, y. La obligacion condicional del

asegurador.

PROYECTO DE LEY 100 DE 2015 SEGURO DE ARRENDAMIENTO.

El senador Roy Barreras, propone dentro de este proyecto de ley implemen-
tar como elemento esencial para la celebracion del contrato de arrendamiento, la
adquisicién de una pdliza de seguro de cumplimiento por medio de la cual, el
arrendador tendrd garantizado el cumplimiento del contrato de arrendamiento sin

ningun tipo de inconveniente.

Este proyecto de ley surge debido al invariable déficit de vivienda urbana en
el pais, y al ser el contrato de arriendo la solucibn mas proxima, el legislador ha
querido prestar atencion a esta problematica, anudada a la actividad econdémica
gue hay detras del contrato de arrendamiento, con el fin de garantizar que esta

actividad econémica se mantenga, y asi mismo solucionar el problema de déficit

31 COLOMBIA. PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA. Decreto 410 (27 de marzo de 1971). Por el
cual se expide el Cadigo de Comercio. Diario Oficial, Bogota 1971. N° 33.339. Articulo 1036.
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de vivienda, requiere el senador Barrera la implementacion de un seguro de cum-
plimiento sobre el contrato de arrendamiento, necesario para evitar procedimientos
engorrosos que se usan actualmente para garantizar el pago de las obligaciones,
como lo son los codeudores, o las garantias econdémicas, como salarios, prendas

y demas.

5. ANALISIS SITUACIONAL

El contrato de arrendamiento en Colombia ha sido una solucion a los
problemas de vivienda en el pais, en el cual cerca del 33%* de colombianos no
cuentan con una vivienda propia, por lo cual deben recurrir a la figura de arriendo,
el cual no se realiza de las maneras formales sino de forma verbal en la cual se
dificulta la exigibilidad de las obligaciones.

Ademas la poblacion colombiana en la cual se presenta la figura de
arriendo como solucién al déficit de vivienda es en su mayoria de estratos medios
como 3y 4 y en menor medida pero de forma significativa el estrato 2. Por lo tanto
se tiene definido el tipo de usuarios a los cuales se quiere llegar con el producto
de seguro de arriendo.

Al ser el contrato de arrendamiento uno de los mas comunes en la vida
cotidiana de los ciudadanos, se ve la necesidad de garantizar algunas

obligaciones por medio de un seguro de arrendamiento en el cual se beneficiaria

% DANE. Investigaciones. Disponible en: www.dane.gov.col/investigaciones/fichas/deficitvivienda
[consultado el 30 de noviembre de 2015]
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el arrendatario al ver como sus obligaciones estan aseguradas por una pdliza, y
para el arrendador en la forma que sus utilidades no van a estar sujetas a
extensos procesos judiciales.

En el mercado actual se encuentran los seguros de arriendo de Mapfre
Seguros, SURA, y Mundial como las empresas aseguradoras que ofrecen pélizas
de seguro de arrendamiento.

Mapfre Seguros ofrece poélizas que garantizan el pago de Canon de
Arrendamiento, Cuotas de Administracidon, Servicios Publicos incluyendo los
gastos de reconexion y también Incluye asistencia domiciliaria

En Seguros SURA la cobertura del seguro de arrendamiento que manejan
es canon de arrendamiento y reajustes acordados en el contrato de arrendamiento,
las cuotas de administracion acordadas en el contrato de arrendamiento, el
reembolso del valor de los servicios publicos que el arrendador haya asumido en
la entrega del inmueble arrendado. Y como cobertura opcional la asistencia
inmediata, como las reparaciones de los dafios de plomeria, electricidad, cerrajeria
o vidrios al interior del inmueble arrendado, en forma de prestacion de servicios o
reconocimiento.

En Mundial Seguros el seguro de arriendo cubre los siguientes riesgos:
Incumplimiento en el pago de los canones de arrendamiento, Incumplimiento en el
pago de la administracion, Incumplimiento en el pago de los servicios publicos
domiciliarios, Asumir los honorarios de abogado para recuperar el inmueble Falta

de ingresos derivados del no pago de la renta de tu inmueble.
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Como se sefialé anteriormente la poblacion de arrendatarios en Colombia
en su mayoria corresponden al estrato 4 y 3 y luego al estrato 2 y ya en menos
medida a los estratos 1, 5, y 6. Por lo que la poblacion objetivo seria los estratos
medios, de acuerdo con el proyecto de ley presentado por el Senador Roy
Barreras® quien es la parte motiva del proyecto expresa la utilidad del contrato de
arrendamiento en los estratos medios, en los cuales se expone como esta
poblacién realiza la compra de inmuebles para asi luego darlos en arriendo
constituyendo una actividad econémica de las cuales dependen sus familias.

Por lo tanto es necesario que una péliza de seguro garantice dicha actividad
econdmica, pues por medio de una inversion anual el inmueble y la actividad
economica derivada del arrendamiento de bienes inmuebles no se veran en riesgo.
Por el incumplimiento de las partes, y de esta misma forma se brinda proteccion al

arrendatario al garantizar el pago de las obligaciones.
5.1 ANALISIS DE LA EMPRESA
5.1.1. Descripcion de la Empresa

Aseguradora Solidaria de Colombia - Entidad Cooperativa, "SOLIDARIA",
es una institucion auxiliar del cooperativismo, de caracter nacional, especializada

en la actividad aseguradora, sin animo de lucro, de responsabilidad limitada, de

% COLOMBIA, SENADO DE LA REPUBLICA, BARRERAS, Roy. Proyecto de ley 100 de 2014. Por
el se adiciona un requisito de la esencia al contrato de arrendamiento de vivienda urbana. p. 2 — 4.
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numero de asociados y aportes sociales variables e ilimitados, regida por la ley, los

estatutos, los principios cooperativos universales y la doctrina del cooperativismo.

Su domicilio principal es la ciudad de Bogota D.C., y su radio de accion

comprende todo el territorio de la Republica de Colombia.

Constituida mediante Resolucién nimero 2439 de Diciembre 28 de 1984,
expedida por el Departamento Administrativo Nacional de Cooperativas "DAN-
COOP", y autorizacion de funcionamiento expedida por la Superintendencia Fi-

nanciera, mediante Resolucién nimero 5148 del 31 de Diciembre de 1991.%

5.1.1.1. Mision

Ser la Aseguradora preferida del Sector Solidario, las familias y las empre-

sas.®

5.1.1.2. Visién

Acompafiamos a las familias y a las empresas, brindando proteccién y

tranquilidad con soluciones sencillas y adecuadas, con calidez y sentido social.*

5.1.2. Descripcion del negocio

El seguro de arrendamiento que ofrece Aseguradora Solidaria de Colombia

se trata de una garantia que ofrece respaldo al propietario y/o arrendador ante el

% ASEGURADORA SOLIDARIA DE COLOMBIA. Misién, Vision, Valores. [en linea]. Disponible en:
https://www.aseguradorasolidaria.com.co/mision_vision_valores [consultado 20 de Enero de 2016]
* |bidem.

% |bidem.
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incumplimiento de las obligaciones a cargo del inquilino y/o arrendatario, en el
pago de los arrendamientos mensuales, cuotas de administracién y servicios

publicos domiciliarios durante la vigencia del contrato de seguro.

5.1.3. Ventas /Utilidades / Participacién / Rentabilidad

De acuerdo a los resultados arrojados durante el periodo Diciembre de 2014, la
Compainiia Aseguradora Solidaria obtuvo un superavit en sus estados financieros
de mas de $9.000 millones de pesos, lo que demuestra la gran rentabilidad y

estabilidad financiera con la que esta empresa cuenta.

Sus ingresos por ventas ascendieron a la suma de $704.055 millones de pesos

logrando un aumento de este rubro en comparacién con las ventas del afio 2013.

La rentabilidad del activo presentdé una disminucion por el incremento del 32.4% del
total de activos, y los excedentes presentaron una variacion muy pequefia al pasar de
$10.309 millones en 2013 a $9.760 millones en 2014, esto nos refleja una disminucion

en dicho indicador.

La Entidad presento una muy buena rentabilidad del patrimonio al alcanzar el 10.5%,
6.84% por encima de inflacion; frente al afio anterior disminuyen levemente los

excedentes que pasaron de $10.309 millones 2013 a $9.760 millones en 2014.12

Por otro lado, se mantuvo la participacion de Titulos de Deuda Publica (TES) con un

monto al cierre del afio de $98.397 millones de pesos, lo que representa el 35% de
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participacion en el total de las inversiones de portafolio, mostrando un incremento en
su participacion frente al 2013, cuando se ubicé en $81.679, equivalente al 37.91%

del total del portafolio.

5.1.4. Situacion del mercado nacional

En la actualidad, las compafias aseguradoras mantienen una perspectiva estable
debido a que cuenta con un desempefio operativo adecuado y un entorno

econémico favorable.

A septiembre de 2014 la industria crecié en un 10%, estimando un crecimiento de
primas entre el 8% y 10%. Esto se sustentaria en el entorno econémico favorable
gue estimula las lineas de seguridad social, el seguro obligatorio de accidentes de
transito y vida grupo. Otros ramos, como cumplimiento, responsabilidad civil y
ramos técnicos, se beneficiaran de la ejecucion de los proyectos de infraestructura

impulsados por el Gobierno.

La rentabilidad neta del sector asegurador aumento significativamente gracias al
buen desempefio del portafolio de inversiones y un manejo controlado de la
siniestralidad y de los gastos operacionales. El resultado neto estara acompafiado

de un ambiente de volatilidad elevada en los mercados de capitales.

En cuanto a la participacion de la inversion extranjera se evidencio que durante el
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afio 2014 los aseguradores extranjeros mostraron su apetito por el mercado
asegurador Colombiano. La participacion en primas de las entidades extranjeras
aumenté a 42% a septiembre de 2014. Para el 2015 se esperaba la entrada de
nuevas compafiias nuevas del exterior gracias al interés de las existentes de

aumentar la penetracion de segmentos y productos aun no desarrollados.

5.1.5. Analisis de la demanda

El consumo de seguros en Colombia va en aumento. El afio pasado, las personas
destinaron en promedio unos 397.184 pesos a la compra de una pdliza, es decir,

56.567 pesos o 16,6 por ciento mas que lo invertido en el 2012.

Partiendo de esta informacion se puede evidenciar el crecimiento de los
Colombianos frente a la adquisicion de seguros para el cubrimiento de sus
recursos en caso de cualquier tipo de calamidad y/o pérdida patrimonial; sin
embargo las cifras contindan siendo bajas teniendo en cuenta la demanda que
existen en otros paises de la region donde invierten un monto superior (1,4
millones de pesos por persona) para la adquisicion de estos servicios. Factores
culturales y econdémicos también intervienen en la toma de decision para la
obtencién de estos seguros ya que el costo de vida y la presentacion de eventos
catastroficos han influido para contar en mayor medida con esta proteccion.

El mas reciente informe sobre este mercado revelado por la Superintendencia
Financiera indica que los seguros de vida son los de mejor dinamica, al punto de

que su profundizacién superd, por primera vez, a los generales.

Hoy, dicha profundizacién es de 1,3 por ciento en los seguros de vida y de 1,4 por
ciento en los generales. En el 2006 esa relaciéon era de 0,77 y 1,2 por ciento,
respectivamente, sefiala la entidad. La mayor demanda de seguros esta ligada a

las mejores condiciones de la economia, asi como a la fuerte competencia que
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existe en esta industria, que en los ultimos afios se ha intensificado con la llegada
de jugadores de gran peso internacional, atraidos no solo por la baja penetracion

sino también por las perspectivas de crecimiento del sector.

“En la medida en que la masa de riesgos asegurados se expanda, los riesgos se diluyen y
las primas tienden a bajar. Mas compafiias y mayor competencia mejoran las condiciones
para los asegurados”, dijo Jorge Humberto Botero, presidente del gremio asegurador,
Fasecolda, al referirse a lo que esta sucediendo en esta industria en el pais.*’

En cuanto al seguro de arrendamiento se ha evidenciado durante los ultimos afios
gue los propietarios de bienes inmuebles tienden a buscar una mayor protecciéon
de su patrimonio, razén por la cual ha crecido la demanda de adquisicion de la
péliza individual de arrendamiento, y mas aun si tenemos en cuenta el nivel de
siniestralidad que tiende a aumentar por parte los arrendatarios a causa del no
pago de los arrendamientos mensuales.

Cada dia son méas las compafilas aseguradoras que introducen dentro de su
portafolio de seguros la pdliza individual de arrendamiento debido a la acogida que
este producto ha tenido en el mercado y los alto beneficios que la misma ofrece
frente a las situaciones de recobro y recuperaciéon del inmueble en caso de ser
requerido.

En el afio 2001 este producto inici6 con 1 compafiia de seguros y hoy ya son mas

de 10 compafias las que ofrecen esta podliza a los clientes.

5.1.6. Analisis de la competencia

Actualmente encontramos algunas compafiias de seguros que estan posicionadas

¥ PORTAFOLIO. Repunta La Demanda De Seguros En El Pais. En: Portafolio [en linea]. Febrero
17 de 2014. Disponible en http://www.portafolio.co/negocios/empresas/repunta-demanda-seguros-
pais-60278 [consultado 3 de Diciembre 2015]
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en el seguro de arrendamiento frente a los clientes propietarios de bienes

inmuebles; a continuacién se muestra una comparacién entre las principales

empresas que manejan este ramo y las principales caracteristicas, ventajas y

beneficios que ofrecen.

Asequradora Solidaria

de (uloml:-i_a

SUras

MUNDIAL

SCEGUROS

MAPFRE

COBERTURAS:

* Canon de arrendamiento + IVA
* Cuotas de administracion

* Servicios publicos

* Asistencia Domiciliaria

* Perdidad de renta

* Cobertura en Bogota, Cali,
Medellin y Bucaramanga

* Canon de arrendamiento + IVA
* Cuotas de administracidn

* Servicios publicos

* Asistencia Domiciliaria

* Cobertura en las principales
ciudades del pais

* Canon de arrendamiento
* Cuotas de administracion
* Servicios publicos

* Clausula penal

* Cobertura a nivel nacional

* Canon de arrendamiento + IVA
* Cuotas de administracion

* Servicios publicos

* Asistencia Domiciliaria

* Cobertura Unicamente en
Bogota y alrededores.

VENTAIJAS

* Aceptacion de documentos para
estudio via correo electrdnico

* Cobro del estudio Unicamente si
el resultado es Aprobado

* Flexibilidad en los requisitos
para estudio del solicitante y sus
deudores

* Contamos con mas de 25
agencias en Bogotd y mas de 10
autorizadas para el ramo a nivel

* Cuenta con 4 oficinas en Bogota
para radicacion de documentos

*Suimagen es de gran
recordacion y conocimiento a
nivel nacional

*Tramites del estudio en linea

* Mo cobro para el inquilino de
ningln concepto

*Flexibilidad en los requisitos
para estudio del solicitante y sus
deudores

* Cuenta con 2 oficinas para
radiacidn de estudio

* pagos de estudios por PSE

*tramites del estudio en linea

COMISION PARA INTERMEDIARIOS

10% del valor prima neta

Pago de comision para las
renovaciones

Se carga la comisidn a la clave al
momento de la emision

10% del valor prima neta

No pagan comision en
renovaciones

Se debe pasar cuenta de cobro
para la comision

15% del valor prima neta
Se carga la comisidn a la clave al
momento de la emision

15% del valor prima neta

Pago de comision para las
renovaciones

Se carga la comision a la clave al
momento de la emision

Figura 1.

Analisis de la Competencia Parte 1 — Afio 2015
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COSTOS

POLIZA :50 % de un canon mas
administracion mensual
ESTUDIO: Se cobra solo en caso de
ser aprobado el estudio sobre el
5% del canon
ELABORACION CONTRATO: 7% del
canon mensual
COSTOS ADICIONALES: Ninguno

POLIZA :50 % de un canon mas
administracion mensual
ESTUDIO: De acuerdo al canon de
arrendamiento.
ELABORACION CONTRATO: 8% del
canon mensual mas IVA
COSTOS ADICIONALES: 510,000 por|
toma de firmas

POLIZA :50 % de un canon mas
administracion mensual
ESTUDIO: Mo tiene costo

ELABORACION CONTRATO: No

tiene costo
COSTOS ADICIONALES: 56,000 por
toma de firmas por persona

POLIZA :50 % de un canon mas
administracion mensual
ESTUDIO: De acuerdo al canon de
arrendamiento
ELABORACION CONTRATO: 10%
del canon mensual mas lva
COSTOS ADICIONALES: 520,000 por
toma de firmas por persona

CANALES DE COMERCIALIZACION DE LA POLIZA

Agencias propias
SEAS
Clientes Directos
Inmaobiliarias

Intermediarios
Comisionistas
Inmaobiliarias

Clientes Directos

Intermediarios
Inmaobiliarias
Clientes Directos

Intermediarios
Comisionistas de Finca Raiz
Inmaobiliarias
Promotores de seguros
Clientes Directos

REQUISITOS PARA TRAMITE DE ESTUDIO

De acuerdo al canon mensual:
*50a51,000,000: 1 Cod Solvente
* 51,000,000 a 52,000,000 2 Cod
Solventes

* 52,000,000 2 53,000,000 1 Cod
solvente y 1 Con Finca raiz

* 53,000,000 en adelante 2 Cod
solventes con Finca raiz

De acuerdo al canon mensual:

*50a51,000,000: 1 Cod Solvente
* 51,000,000 en adelante 2 Cod
Solventes con Finca Raiz

De acuerdo al canon mensual:
*50a51,000,000: 1 Cod Solvente
* 51,000,000 a 52,000,000 2 Cod
Solventes

* 52,000,000 a 53,000,000 1 Cod
solvente y 1 Con Finca raiz

* 53,000,000 en adelante 2 Cod
solventes con Finga raiz

De acuerdo al canon mensual:

*50a 5 1,000,000: 1 Cod Solvente
* 51,000,000 en adelante 2 Cod
Solventes con Finca Raiz

Figura 2.

Andlisis de la Competencia Parte 2 - Afio 2015

5.1.7. Recursos y capacidades de la empresa

Pese a que la Compafila Aseguradora Solidaria de Colombia esta
concentrada en realizar negocios de mediana y pequefia cuantia, es por ello que
la compafia ha alcanzado un nivel de rentabilidad y utilidad que permite a la
compafiia contar con un presupuesto apropiado para la promocion y
comercializacion de nuevos productos, como prueba de ello Solidaria tuvo al 2014

una reserva de total de siniestros de compainiia por la suma de $110.087.515.058.
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5.1.8. Analisis de costos asociados a mercadeo

Para determinar los costos asociados a la promocion y comercializacion
de la poliza individual de arrendamiento, Aseguradora Solidaria otorga un
presupuesto mensual para cada macro ramo que en este caso es Seguros
Patrimoniales y de alli destina un porcentaje del 21% el cual equivale a la suma
de $ 120.000.000 anuales el cual sera destinado para los siguientes rubros:

— Gastos Administrativos (Salarios empleados, papeleria)

— Promocion y publicidad

— Pagos de comisiones a intermediarios

5.1.9. Propuesta de valor

La propuesta de valor que se establecié para este producto es ofrecer un
cubrimiento integral al patrimonio de nuestros clientes propietarios y a la vez
brindar el apoyo requerido en caso de incumplimiento en el pago de los
arrendamientos por parte de los arrendatarios obteniendo no solo el recobro de los

dineros adeudados sino la recuperacion del inmueble sin costo adicional.

6. ANALISIS DEL MACROENTORNO

El déficit de vivienda en el pais para el afio 2015 en indica que el 36% de
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los hogares colombianos no tienen vivienda propia, segln estadisticas del DANE>®,
ha creado una situacion de necesidad de obtener vivienda por medio de la figura
de arriendo. Esta situacion de déficit de vivienda no puede ser ignorada por el
estado, quien en 2003 a través del Congreso de la Republica promulgo una
modificacion a la regulacion vigente en materia de arrendamiento de vivienda
urbana, con el fin de establecer mecanismos de proteccion de los arrendadores y
arrendatarios mas eficaces.

De acuerdo a las estadisticas presentadas en el proyecto de ley 100 de
2015 de autoria del Senado Roy Barreras, el 37% de las familias en Colombia
viven en arriendo en las principales ciudades del pais de las cuales el 40% son de
estrato 3 y 4, es decir los estratos medios son la poblacion que mayor uso hace
del contrato de arrendamiento.

Anudado a lo anterior cabe resaltar que la utilizacion de bienes inmuebles
para el arriendo, se ha convertido en una actividad econémica, de las cuales
dependen familias en los estratos medios, por lo tanto es de vital importancia que
esta actividad comercial tenga una garantia de cumplimiento de las obligaciones.

Dentro del andlisis del entorno economico de la problematica del
arrendamiento a través de la encuesta nacional de ingresos y gastos que realizo el
DANE cerca del 90% de los hogares en Colombia gastan en gastos de

arrendamiento menos de 1 salario minimo.®

% DANE, Op Cit.
12 Nota a los Estados financieros, Aseguradora Solidaria de Colombia Entidad cooperativa
% |bidem.
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6.1.

ANALISIS MATRICIAL

DEBILIDADES

NOMBRE GENERAL

DESCRIPCION

Un producto poco comercializado a nivel
compainiia

El enfoque de los negocios va dirigido a ramos de
autos y seguros generales

Nicho de mercado pequefio y mediano

No hay interés en negocios de altas cuantias en
sus valores asegurados

Desconocimiento del producto a nivel
interno

Falta de comunicacién y mayor promocion del pro-
ducto de arrendamiento individual a nivel interno

Poca atencion de los negocios por parte
de la fuerza de ventas

Los intermediarios y asesores de seguros descui-
dan notablemente los negocios de arrendamiento
ya que se evidencia falta de cierre de la venta y en
las renovaciones no hay seguimiento.

Falta de presupuesto

La gerencia de producto otorga un porcentaje muy
bajo de su presupuesto para temas comerciales y
de promocién del producto.

OPORTUNIDADES

NOMBRE GENERAL

DESCRIPCION

Posicionamiento del producto de arrenda-
miento en el sector inmobiliario y de finca
raiz

Estar dentro de las mejores compafiias de seguros
gue comercializa este producto

Acceso directo y abierto a la tecnologia

Que permitira llegar a mas puntos y clientes espe-
cificos de forma adecuada

Crecimiento en produccién y rentabili-
dad del area de patrimoniales

Actualmente los ramos lideres son cumplimiento
estatal y particular

Alianzas Estratégicas para mayor co-
mercializacién del producto

Con corredores, agencias, inmobiliarias

El crecimiento y aumento de la actividad
constructora

Ya que se estan construyendo muchos conjuntos
residenciales nuevos que se encuentran dentro del
mercado objetivo de la compaiiia

FORTALEZAS

NOMBRE GENERAL

DESCRIPCION

Elementos diferenciadores frente a la
competencia

Se ofrecen servicios y coberturas que notablemen-
te la competencia no brinda

Empresa de gran trayectoria en el mer-
cado

Cuenta con premios, reconocimientos y respaldo
de una importante firma

Posibilidad de segmentacion de clientes

A través de la fuerza de ventas se puede enfocar
en especifico al nicho de producto que maneja la
compania

Precio competitivo

Permite que no sea una causal para no adquirir el
producto

Servicios adicionales y gratuitos

Que brindan mayor cobertura y respaldo al cliente
sin costo adicional

AMENAZAS

NOMBRE GENERAL

DESCRIPCION

Incursion de nuevas aseguradoras y
afianzadoras

Ingresan con precios inferiores afectando la pro-
duccion

Prioridad otros gastos por parte de los
clientes

No lo consideran una necesidad para los casos en
gue el inquilino es cumplido
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3 | Proyectos de ley en el pais Que puedan excluir la presentacién de garantias
adicionales de respaldo

4 | Encarecimiento del costo de vida Lo que dificulta adquirir estos servicios
5 | Aumento representativo de la siniestra- | Debido al mal habito de pago por parte de los inqui-
lidad para este ramo linos de esta obligacion

Figura 3 - DOFA Seguro de Arrendamiento.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO

Figura 4 — Matriz MEFI
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO

Figura 5. Matriz MEFE

7. INVESTIGACION DE MERCADOS - encuesta

7.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE
INVESTIGACION

Aseguradora Solidaria de Colombia es una compafia de seguros que
cuenta con este ramo de arrendamiento desde el afio 2010 y lo comercializa en

ciudades principales y en todo Bogot4, sin embargo el producto a nivel compafiia
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no cuenta con la acogida y reconocimiento esperado en el mercado, ya que
Compafias de seguro colegas tales como Aseguradora el Libertador, Sura y
Mapfre Seguros que a su vez cuentan con una trayectoria de mas de 10 afios en
el mercado para el manejo del mismo producto, cuentan con campafas agresivas
de comercializacion que han permitido posicionarlos en los primeros 3 lugares de
recordacion y ventas respectivamente en el mercado objetivo; posicionando asi a
Aseguradora Solidaria en una opcion lejana para la adquisicién de este producto,
dado que la publicidad y campafias de mercadeo son minimas frente a lo

requerido para su conocimiento y recordacién en el mercado.

Teniendo en cuenta el alto nivel de oferta de inmuebles para arrendar,
ubicados dentro de los estratos 3y 4 y la necesidad latente que existe por parte de
sus propietarios de contar con una garantia que respalde de manera eficaz las
obligaciones emanadas del contrato suscrito entre las partes, se requiere
potencializar la comercializacion del producto de poliza individual de
arrendamiento el cual cubre a los duefios de los inmuebles en caso de no pago
por parte del inquilino para los amparos de arrendamiento, cuotas de

administracion y servicios publicos a cambio del pago de una prima anualizada.

Con esta investigacion pretendemos conocer cuantos de los actuales
propietarios de inmuebles que quieren arrendar conocen y/o cuentan con un

seguro de poliza de arrendamiento y asi mismo identificar el posicionamiento que
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tiene actualmente la Compafia Aseguradora Solidaria de Colombia en el mercado

para la comercializacion de este ramo.

7.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Con base en esta informacion, se busca determinar las razones principales
por las cuales los propietarios de inmuebles en arrendamiento no cuentan con el
producto de pdliza individual de arrendamiento en una sociedad cuyo habito de
pago en obligaciones de este tipo tienden a ser cada dia de mas morosidad y

dificil recaudo.

Asi mismo identificar las razones que hacen que la Compafia Aseguradora
Solidaria de Seguros no se encuentre dentro de sus principales alternativas de
seguro especificamente para este ramo, por tanto es indispensable conocer cual
es la forma mas eficaz de comercializar este producto para que nuestro mercado
objetivo nos tenga en cuenta como una opcion de seguro al momento de dar su

inmueble en arrendamiento.

7.3 OBJETIVOS

7.3.1 Objetivo general

Obtener informacién que ayude a conocer el punto de vista de los
propietarios de inmuebles frente a su intenciéon de adquirir el producto de pdliza
individual de arrendamiento de Aseguradora Solidaria y la percepcion del mismo

en cuanto al cubrimiento de una necesidad de proteccion de su patrimonio.
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7.3.2 Objetivos especificos

1. Definir el mercado objetivo de clientes propietarios determinando las
caracteristicas principales para entender los segmentos a los cuales vamos a

comercializar. (Determinacion de la demanda)

2. ldentificar cudles de estos inmuebles que hacen parte de la muestra ya
cuenta con pdliza de arrendamiento; cuales estan en administracién a través de
inmobiliaria y cuales estan para arrendamiento en forma directa sin cobertura de

seguro.

3. Identificar los mejores canales de comercializacion que permita llegar de

forma mas efectiva a nuestro mercado objetivo.

4. Establecer las necesidades y expectativas de los consumidores finales.

5. Conocer las razones especificas por las cuales la compafia Aseguradora

Solidaria de Colombia no hace parte de las primeras opciones de seguro de

arrendamiento para los clientes propietarios de inmuebles.
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7.4 INVESTIGACION CUANTITATIVA

7.4.1 Instrumento  para la investigacion

cuantitativa.

Para este proyecto se utilizara un instrumento de recopilacion de
informacion basado en un cuestionario, el cual sera aplicado a propietarios que
tengan inmuebles para arrendamiento de destinacion vivienda para los estratos
3 y 4 ya que en estos estratos socio econdmicos predomina la tendencia de
adquirir inmuebles para arrendar, y los recursos obtenidos por concepto del
contrato de arrendamiento celebrado.

El cuestionario incluye 13 interrogantes los cuales deben ser contestados
por la persona utilizando opciones de respuesta de tipo multiple de acuerdo con

el nivel que mas satisfaga su opinion.

ENCUESTA
La siguiente encuesta fue aplicada a propietarios de bienes inmuebles ubicados

en la ciudad de Bogota para los estratos 3y 4.

NOMBRE

1. ¢Elinmueble que usted tiene para arrendamiento que destinacion es?
a. Vivienda

b. Comercial.
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. ¢A qué estrato pertenece el inmueble para arrendar?

. 102

. 304

. 506

. ¢ Cudl es el canon de arrendamiento mensual de su inmueble?:
. De $0 a $500.000

. De $500.001 a $2.000.000

. De $2.000.000 en adelante

. ¢ Su inmueble cuenta con seguro de podliza individual de arrendamiento?

. Sl

. NO

. ¢Si la respuesta anterior es Sl, con que aseguradora tiene su poliza de

arriendo?

. ¢ Cual es el principal factor para escoger una compafiia de seguro de arren-

damiento?
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a. Menor precio
b. Mejor Servicio
c. Respaldo de la Compafiia

d. Cumplimiento en el pago de siniestros.

Si la Respuesta a la pregunta 5 es NO, indiquenos la razén por la cual no
cuenta con un seguro de arrendamiento para su inmueble.

Por desconocimiento de la existencia de este seguro

Por el costo de la prima

Por mala experiencia con este tipo de seguro en ocasiones anteriores.

Lo considera un gasto innecesario.

Considera muy engorroso el proceso de estudio para los inquilinos intere-

sados en el inmueble.

¢, Considera usted importante contar con un seguro de arrendamiento que le
cubra en caso de incumplimiento en los pagos por parte de su inquilino?
SI

NO

¢, Conoce usted la poliza de seguro de arrendamiento que comercializa Ase-
guradora Solidaria de Colombia?
SI

NO
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10.¢Conoce usted las ventajas y beneficios que brinda la compafiia Asegura-
dora Solidaria para su inmueble dado en arrendamiento?
a. Sl

b. NO

11.¢ Estaria usted dispuesto a pagar una prima anual por el cubrimiento de sus
arriendos, cuotas de administracion y servicios publicos?
a. Sl

b. NO

12.Aparte de estos cubrimientos ¢ qué amparos adicionales le gustaria que tu-

viera el seguro de arrendamiento?

13.¢Por qué medios publicitarios ha escuchado usted sobre el seguro de

arrendamiento? En caso de contar con la informacién del producto.
a. Radio y Television
b. Periddico
C. Publicidad en servicios publicos
d. Referidos

FUENTES DE DATOS PRIMARIOS
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Las fuentes de datos primarias que se obtendran de esta investigacion seran de
las encuestas que se realizaran a los propietarios de inmuebles para destinacion
de vivienda.

a. FUENTES DE DATOS SECUNDARIOS
Dentro de los datos secundarios se encuentran fuentes bibliogréaficas y articulos
especializados en el tema de metodologia del déficit de vivienda, noticias de

actualidad y estudios realizados por entidades educativas.

7.4.2 Tamafno de la muestra.
TAMARO DE LA MUESTRA.

El tamafio de la poblacion para esta investigacion corresponde a un numero
aproximado de 12.889 inmuebles para arrendar segun fuente del portal en internet
Metro Cuadrado, de los cuales se ha determinado que un 40% pertenecen al
estrato 3y 4 para un total de 5.155 inmuebles, el cual sera nuestro universo.

FORMULA PARA DETERMINAR EL TAMARNO DE LA MUESTRA:
CALCULO DE MUESTRA PARA POBLACION FINITA
e=2Zp*q(N—-n)

n*(N-1)

Valores a estimar

n="2

e =5% =0.05

Z =1.96 N=5.155 (universo)

p=0.50

q=0.50

5 =50 x 50 (5155-n)

1.96 N*(5.155-1)

2,551 = (2500 (5155 — n)

n (5154)
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(2,551)2 = (2500 (5155 — n) 2
n (5154)

6,507 = 2500 (5155-n)

n (5154)

6,507 *n * 5154 = 5155 - n
2500

13,41 n = 5155-n

13,41 n+1n=5155

n =5155

14.41

n =358

7.5. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

7.5.1. PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

ANALISIS GENERAL DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LA MUESTRA
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ANALISIS GENERAL DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

APLICADOS A LA MUESTRA

1. El inmueble que usted tiene para arrendamiento que destinacion es?

a. Vivienda 339 95%
b. Comercio 19 5%
TOTAL 358

DESTINACION INMUEBLE
400
300
200

100

0 L

a. Vivienda b. Comercio

2. Aque estrato pertenece el inmueble para arrendar?

a.102 19 5%
b.304 333 93%
c.506 6 2%
TOTAL 358
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ESTRATO DEL INMUEBLE

400
300
200
100
0 - o 4
a.lo2 b.304 c.506

3. ¢Cual es el canon de arrendamiento mensual de su inmueble?

a. de $0 a $500,000 13 4%
b. $500,000 a $2,000,000 332 93%
c. $2,000,000 en adelante 13 4%
TOTAL 358

CANON DE ARRENDAMIENTO

/

m 3. de S0 a $500,000
= b. $500,000 a $2,000,000
c. $2,000,000 en adelante

4. ¢Suinmueble cuenta con seguro de péliza individual de arrendamiento?

a. Sl 145 41%
b. NO 213 59%
TOTAL 358
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CUENTA CON POLIZA

1 —

0 50 100 150 200 250

Ebh.NO ma.SI

5. Si la respuesta anterior es Sl, ¢con que aseguradora tiene su poéliza de arrendamiento?

a. SURA 64 44%
b. SOLIDARIA 18 12%
c. MUNDIAL 9 6%
d. MAPFRE 54 37%
TOTAL 145

COMPANIA DE SEGUROS ACTUAL

J

ma.SURA = b.SOLIDARIA m=c. MUNDIAL = d. MAPFRE

6. ¢Cual es el principal factor para escoger una compafiia de seguro de arrendamiento?

a. Menor Precio 69 19%
b. Mejor Servicio 79 22%
c. Respaldo de la Compaiiia 131 37%
d. Cumplimiento en el pago de siniestros 79 22%
TOTAL 358
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FACTOR PARA ESCOGER LA CIA DE

SEGUROS
150
L ]
100
. L ] L ]
50
0
a. Menor Precio b. Mejor Servicio c. Respaldo de la d. Cumplimiento
Compafiia en el pago de
siniestros

7. Si la respuesta a la pregunta 4 es NO, indiquenos la razén por la cual no cuenta con un

seguro de arrendamiento para su inmueble

a. Desconocimiento de la existencia de este seguro

b. Por el costo de la prima

c. Por mala experiencia con este tipo de seguros

d. Lo considera un gasto innecesario

e. Considera muy engorroso el proceso de estudio para los
inquilinos interesados en el inmueble

TOTAL
RAZONES PARA NO CONTAR CON
POLIZA
150
100 '
52 - A - . Seriesl
o o
-\e& &\)
& _\&2,
f-;“o(\og obo{b
F* &Y

122
25

31

30
213

57%
12%
2%
15%

14%
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8. ¢ Considera usted importante contar con un seguro de arrendamiento que le cubra en caso de
incumplimiento en los pagos por parte de su inquilino?

a. Sl 352 98%
b. NO 6 2%
TOTAL 358

CONSIDERA IMPORTANTE CONTAR CON
UN SEGURO DE ARRENDAMIENTO?

b. NO I
0 100 200 300 400

9. ¢,Conoce usted la poliza de seguro de arrendamiento que comercializa Aseguradora Solidaria

de Colombia?
a. Sl 113 32%
b. NO 245 68%
TOTAL 358

CONOCE LA POLIZA DE ASEGURADORA

SOLIDARIA
0 50 100 150 200 250 300
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10. ¢ Conoce usted las ventajas y beneficios que brinda la Compafiia Aseguradora Solidaria para
su inmueble dado en arrendamiento?

a. Sl 113 32%
b. NO 245 68%
TOTAL 358

CONOCE LOS BENEFICIOS Y VENTAJAS
DE LA CIA SOLIDARIA

o.vo

0 50 100 150 200 250 300

11. ¢ Estaria usted dispuesto a pagar una prima anual por el cubrimiento de sus arriendos,
cuotas de administracion y servicios publicos?

a. Sl 309 86%
b. NO 49 14%
TOTAL 358

ESTARIA DISPUESTO A PAGAR UNA
PRIMA ANUAL POR ESTA POLIZA

.o [
s
0 50 100 150 200 250 300 350
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12. ¢ Aparte de estos cubrimientos, que amparos adicionales le gustaria que tuviera el seguro de
arrendamiento?

a. Dainos al inmueble 307 86%
b. Robo 46 13%
C. Daios en bien ajeno 2 1%
d. Seguros de desempleo 1 0%
e. Desastres naturales 2 1%
TOTAL 358

AMPARQOS ADICIONALES CON LOS QUE
LE GUSTARIA CONTAR EN LA POLIZA

350
300
250
200
150
100
50 - 4 A 4

a.Daflos al b.Robo C.Dafios d.Seguros
inmueble en bien de Desastres
ajeno  desempleo naturales

13. ¢ Porque medios publicitarios ha escuchado usted sobre el seguros de arrendamiento?

a. Radio y Television 19 7%
b. Periddico 48 18%
c. Publicidad en servicios publicos 29 11%
d. Referidos 262 73%

TOTAL 358



MEDIOS PUBLICITARIOS POR LOS CUALES
SE HA ENTERADO DE LA POLIZA

/

® a. Radio y Television m b. Periédico

c. Publicidad en servicios publicos m d. Referidos

Figura 6 — Resultados de la encuesta en graficos.

Una vez realizadas las encuestas a la muestra equivalente a 358
encuestados, podemos concluir que es claro que en Bogota los estratos medios
tienen cubiertas sus necesidades habitacionales de vivienda en forma
generalizada, lo que permite que los propietarios de inmueble a la vez quieran
adquirir otros inmuebles con destinacion vivienda, preferiblemente para inversion

en el negocio de arrendamiento (Rentistas de capital).

En los estratos tres y cuatro predomina la tendencia de adquirir inmuebles
para arrendar, y los recursos obtenidos por concepto del contrato de
arrendamiento celebrado, constituyen los principales recursos de familias que
pertenecen a estos estratos socioecondmicos y optan por este tipo de actividad
econdmica; Asi las cosas, el contrato de arrendamiento constituye una de las
principales figuras que utilizan los bogotanos para solucionar las necesidades de

vivienda.
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Se evidencia que en la actualidad muchos de los hogares bogotanos
pertenecen al estrato tres seguidos del estrato cuatro; el estrato dos y un minimo

porcentaje pertenece a los estratos uno, cinco y seis.

Los canones que prevalecen en este gran mercado inmobiliario con
destinacion vivienda para arrendamiento estan entre $500.000 y $2.000.000, sin
embargo se evidencia que un porcentaje del 59% de los propietarios no cuentan
con una garantia de respaldo que les cubra los amparos principales derivados de
un contrato de arrendamiento tales como arrendamiento, cuotas de administracion

y servicios publicos

La razoén principal corresponde al desconocimiento de los propietarios de la
existencia de un seguro de arrendamiento que a cambio de una prima anual les
permita tener la seguridad de contar con el pago de estas obligaciones, pague o
no pague el inquilino; sin embargo existe un 41% que si cuenta con este respaldo
y dentro de sus preferencias en cuanto a compafias de seguros se encuentran
SURA con un 44%, MAPFRE con un 37%, SOLIDARIA con un 12% y MUNDIAL
con un 6%, teniendo claro que el factor principal para adquirir esta péliza es el
respaldo que ofrecen estas entidades aseguradoras frente al cubrimiento de su

patrimonio y asesoria juridica en los eventos de incumplimiento.

Por otro lado, el 86% de los encuestados coinciden en la importancia de
adquirir un seguro de arrendamiento que les cubra en caso de incumplimiento y

estarian dispuestos a pagar una prima anual a fin de poder contar con esta
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garantia de respaldo, sin embargo para aquellos que conocen el producto y sus
beneficios, les gustaria contar con un servicio adicional que corresponde al
cubrimiento de dafios y faltantes al inmueble para el momento de la desocupacion

del inmueble por parte de su inquilino.

Conocidos estos puntos de vista por parte de los encuestados, se procedio
a preguntar si conocian el producto de arrendamiento ofrecido por la compafia de
Seguros Aseguradora Solidaria de Colombia y se evidencia que el 68% de la
muestra no conoce el producto que ofrece esta entidad aseguradora y por tanto
desconocen también las ventajas y beneficios con las que su pdliza cuenta; lo que
indica que la compafiia cuenta con un alto potencial de mercado para ofrecer su
producto y posicionarlo junto con las principales compafias aseguradoras que lo

comercializan.

Frente a este tipo de polizas, los encuestados afirman en un 73% que
conocen este producto y sus ventajas y beneficios a través de referidos ya que
muchos de sus conocidos y familiares cuentan con inmuebles y a su vez han

adquirido este tipo de pdlizas.
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8. PLAN DE MARKETING

A partir de este Plan de Marketing se pretende identificar en forma especifica el
mercado al cual vamos a penetrar y se realizaran estrategias de difusion,
comercializacion y posicionamiento tanto del producto de pdliza individual de
arrendamiento como de la marca Aseguradora Solidaria de Colombia
resaltando las ventajas competitivas que tiene este seguro frente a los que

comercializa nuestra principal competencia.

8.1. Objetivos del plan de marketing

8.1.1. Difundir de manera interna el producto de arrendamiento a toda la

fuerza de ventas de la Compafiia para su comercializacion.

8.1.2. Aumentar la cantidad de referencias con el fin de obtener mayor

cantidad de clientes potenciales.

8.1.3. Posicionar el producto de arrendamiento individual entre las mejores

opciones de seguro para nuestros clientes asegurados.

8.2. MERCADO OBJETIVO
Nuestro mercado objetivo son los propietarios de inmuebles destinados para

vivienda urbana ubicadas dentro de los estratos 3 y 4 en la ciudad de Bogota.
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8.3.ESTRATEGIAS Y TACTICAS A PLANTEAR
- Ampliar los referidos dentro de la solicitud de seguro.

Dentro de la encuesta planteada en la investigacion de mercados el medio
publicitario méas efectivo ha sido las referencias con un 73% sobre la radio, la
television, o los medios impresos, y estas se logran a través de la prestacion de un
servicio de calidad en el seguro de arrendamiento, dando seguridad y confianza al

tomador.

- Capacitacion de fuerza de ventas: por medio de las agencias de
seguros, intermediarios, y corredores de seguros.
Debido a la forma de comercializar el Seguro de Arrendamiento,
Soliarriendo, la base de la operacion, se centra en las agencias de ventas de
seguros, a través de ellos se hace la mayor cantidad de publicidad, pues al final

son los agentes de ventas quienes comparten con nuestros clientes el producto.

- Publicidad a través de internet y redes sociales.

Evidenciando que hoy en dia la tecnologia domina el estilo de vida de la
mayoria de las personas, se propone una estrategia publicitaria a través de
internet, por medio de publicacién de anuncios en el buscador google y en la red

social Facebook.

Estos anuncios publicitarios re direccionarian al cliente para que ingrese a

la pagina web de solidaria, especificamente al enlace de informacién del seguro
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de arrendamiento soliarriendo.

‘OBJETWO:

|Difundir de manera interna el producto de arrendamiento a toda la fuerza de ventas de la Compaiiia para su comercializacion.

ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLE | REPORTA A | FECHA INICIO | FECHA FINAL |  INDICADOR FRECUENCIA RECURSO PRESUPUESTO
Realizar capacitaciones ]
vituales a todas las Coordinador del Gerente de . .
: Area de R ene-16 dic-16 Quejas y reclamos semestral Humano 50
agencias que Arendamiento Patrimoniales
comercializa el producto. endamien
Programar
. ; itaci ]
Socializar el producto a nivel e:::::alI::I::ecsa da Coordinador del Gerente de
interno (empleados, i ) Area de R ene-16 dic-16 Quejas y reclamos|  bimensual Humano §12,000,000
: il i una de las agencias con ) Patrimoniales
intermediarios, agencias y . Amendamiento
su respectiva fuerza de
coredores) para mayor
A ventas
conocimiento — —
Emaar informacidn
periddica y por correo .
electrénico masivo a Cnoﬂnaiﬂr del Gerente de 15 dic-16 WA | H 50
todos los funcionarios y A :a e Patrimoniales ene- e mensua umano
agencias con temas de endamiento
interes del producto
Crear condiciones Gerente de
especiales con tasas de| Patimoniales y Vicepresidenci humane
descuento para negocios| Coordinador del prasice ene-16 dic-16 meta mensual mensual 0y $60,000,000
Py a comercial financiero
de gran produccidn y Area de
altas cuantias Arrendamiento
Modificar el porcentaje
Realizar estrategias decomisi6nalos | Vicepresidencia |y yecigencs oduccién por humano
SEIAI St Ops &0 intermediarios afin de | Comercial y presice ene-16 dic-16 prad! por mensual hd $50.000.000
promociones y condiciones . . ) a comercial canal intermediario financiero
e incemvitar la venta del (Gerente de
[e producto Patrimoniales
Realizar 2 ferias Vicepresidencia
empresanales al afio con|  Comercial, ) humano.
el objetivo socmllzgl mas Ggrentg de Presidencia ene-16 dic-16 plud.uccmn ppr. semestral tecnoldgico y $6.000.000
el producto y brindar | Patrimoniales, canal intermediario financiero
condiciones especiales a| Area promocidn
los asistentes mercadeo
Realizar incentivos de Gerente de
descuentos en fechas | Patrimoniales, Vicenresidenci humano,
especiales (dia de la drea de a cﬂrrzermal ene-16 dic-16 meta mensual | fechas especiales | tecnoldgico y $30,000,000
; madre, del padre, amory|  promocidn y financiero
Realizar campafias temporales amistad, navidad) mercadeo
de descuentos en gastos de  [———
inquilino y primas Disminuir el cobro de los
gastos del inquiling para . —
altas cuantias V:z?:;ﬁ::lu ene-16 dic-16 meta mensual semestral ;:::c?:g $20,000,000
estableciendo un tope Gerente de
maximo Patrimoniales

Figura 7 — Objetivos Estratégicos Parte 1.
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Promocionar el producto de arrendamiento individual hacia el mercado objetivo definido.

OBJETIVO:
ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLE | REPORTA A | FECHA INICIO | FECHA FINAL |  INDICADOR FRECUENCIA RECURSO PRESUPUESTO
Buscar a través de las
diferentes bases de
datos los inmuebles que Directores
pertenezcan al nicho ; Gerentes de )
establecido (Camara y C;merua\es cada Agencia ene-16 dic-16 NIA semestral Humano 50
comercia, Inmobiliarias, gencias
paginas en internet de
|dentificar el nicho de mercado al finca raiz)
cual vamos a dingir nuestro [ oo ioo it de los
producto . b h Directores Gerentes d
NMUEDIES Qe NECEN | Comerciales eremes e ene-16 dic-16 NIA mensual Humano 50
parte de nuestro Agencias cada Agencia
mercado objetivo. 9
Identificar cuales de ellos|
cuentan ya con sequro Directores Gerentes de
S Comerciales - ene-16 dic-16 WA mensual Humano 50
individual de A cada Agencia
arrendamiento gencias
Realizar convenios con | Gerente de
las paginas de Metro | Patrimoniales y [ vicepresidenci ) humana y
Cuadrado y Tu Guia.com| Coordinador del | 3 comercial ene-16 dic-16 WA mensual financiero $42,000,000
para comercializar la Area de
péliza de amrendamiento | Arrendamiento
Realizar campafias masivas de Lan’za; prlupagaljl’d:s 2 V\Eepresid.e‘ncia Vi denci Produceis h
comunicacian y promocian del | 25 de los periddicos | - Comercial y — f Vicepresicench) o 4 dic-16 rocuccion por bimensual umano y $9,000,000
producto en dias de mayor Gerente de a comercial Agencia financiero
: circulacion y venta. Patrimoniales
Incluir publicidad del .
ramo de Arrendamierto |A163S Te.cmcas Y1 Gerentes de ) Produccidn por hm?”.”'
en las renovaciones de | comerciales de cads Agencia ane-16 dic-16 Agencia mensual tecnoldgico y $6.000.000
otros ramos de la cada Agencia financiero
compafiia
Contratar comerciales |  Gerente de
que se dediquen de | Patimoniales, Vicepresidenci humano,
manera exclusiva a la drea de 2 comrcial ene-16 dic-16 meta mensual NIA tecnoldgico y $30,000,000
consecucion de nuevos | - promocidn y financiero
i ; ; clientes. mercadeo
Realizar estrategias de captacion| Rozfizar Captacion de
de nueves clentes clientes através de
baidos de zonas, Asesores Directares humano
llamadas de propiatrarios ) ene-16 dic-16 meta mensual dizrio oy $3,000,000
comerciales | comerciales tecnoldgico

que publican en los
periddicos y en las

paginas de intemet

Figura 8 — Objetivos estratégicos Parte 2.
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OBJETIVO: Posicionar el producto de arrendamiento individual entre las mejores opciones de seguro para nuestros clientes asegurados.
ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLE | REPORTA A | FECHA INICIO | FECHA FINAL INDICADOR FRECUENCIA RECURSO PRESUPUESTO
Pautas publicitarias a
través ge la radio en Arga} de Vicepresidenci . Humapo,
L Publicidad y . mar-16 jun-16 meta mensual mensual tecnolégico y $27,560,000
emisiones de mayor a comercial ;
o Mercadeo financiero
sintonfa
Area de
Participacion de las Publicidad y
Realizar campafis publicitarias ferias emp resariales que Mercadeo, Vicepresidenci Cuando apliquen las Humano,
de mayor impacto que incluyan el el apla Lonia deq Gerenciade | cgmerc'al may-16 dic-16 N/A feris emp eqsar'ales tecnoldgico y $6,000,000
nombre de Aseguradora Solidaria Iza la Patrimoniales : ! presail financiero
Propiedad Raiz. ) '
Coordinador del
Area de Arriendos
mpafi licitari
Ct?avg: da:nzuebs;fg Z(IJ?:?oa Area de Vicepresidenci Humano,
. . Publicidad y P . mar-16 dic-16 meta mensual mensual tecnolégico y $10,000,000
Estratégico Funeraria los a comercial ;
" Mercadeo financiero
Olivos
Participar de las ferias Gerente de
empresariales que Patrimoniales y | Vicepresidenci Cuando apliquen las Humano,
y i ) ) ene-16 dic-16 meta mensual ) ) tecnol6gico 6,000,000
Haczr unre Ianzan;}e.mo i realiza el sector Coordinador del | acomercial ferias empresariales ﬁnancgiero y §
prof uct_o con condiciones inmobiliario. Area de
especiales para nuevos )
’ L Arrendamiento
intermediarios de seguros y/o
aquellos que no tienen clave con y
Aseguradora Solidaria. Vinculacion de nuewos | Directores | Gerente de umano,
mevtact y J tecto . ene-16 dic-16 meta mensual mensual tecnoldgico y $2,000,000
asesores a la compafila| Comerciales | Cada Agencia fnancier

Figura 9 — Objetivos Estratégicos Parte 3.

8.4.PLAN DE TRABAJO

Ampliar los referidos dentro de la solicitud de seguro.

Para alcanzar el objetivo propuesto con esta estrategia es necesario

implementar las siguientes tacticas:

70




Modificar el formulario de solicitud de seguro de arrendamiento,
aumentando las referencias a cuatro, pues hasta el momento dentro del formulario

se requieren solo dos referencias dentro de este.

Por medio de la modificacion realizada al formulario se aumentaran las
referencias, las cuales seran usadas para ofrecer el producto de seguro de

arrendamiento.

Tratamiento de informacién de nuevos referidos.

En esta estrategia se requiere de la contratacion de 3 asesores comerciales
que manejen la informacion de forma sisteméatica, con el objetivo de realizar la

publicidad del producto encaminado al aumento de las ventas.

Para realizar la labor de tratamiento de informacion se requiere adecuar el
lugar de trabajo de los nuevos asesores. Dotdndolos de computadores, diademas
para telefonia, adecuacion de redes, impresora y elementos de mobiliario como

escritorios y archivadores.

A través de la informacién recolectada realizar publicidad por medio

telefénico a los nuevos referidos.

Socializar el producto a nivel interno (empleados, intermediarios,

agencias y corredores) para mayor conocimiento

Para lograr una mayor efectividad en el campo comercial es necesario

capacitar periodicamente a los agentes de ventas sobre el seguro de
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Arrendamiento, Soliarriendo, para que ellos se familiaricen con él y logren mayor

cantidad de ventas.

Para ello es necesario contactar a los directores comerciales de cada
agencia, con el fin de programar una capacitacion mensual, para sus diferentes

asesores e intermediarios de seguros.

Por medio de gestiones a través de correo electronico programar las

capacitaciones con los directores de operacion de cada una de las agencias.

Realizar Capacitaciones a la fuerza de ventas, agentes, asesores,
corredores, para que tengan total informacion del seguro, de las pélizas, de los
requerimientos para tomar el seguro, y especialmente las formas de abordar la

publicidad del seguro.

Mantener actualizada la informacién concerniente al seguro a través de

correos electrénicos masivos.

Para controlar y vigilar la eficacia de esta estrategia, periédicamente se
debe hacer un seguimiento a las ventas realizadas por los agentes que asisten a

las capacitaciones, el término para recopilar esta informaciéon sera de 3 meses.

Gestionar ante el area de publicidad y mercadeo, con el fin de obtener
publicidad del producto de arrendamiento, y que esta publicidad pueda ser

entregada en la agencia de venta.
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Realizar camparfias publicitarias de mayor impacto que incluyan el

nombre de Aseguradora Solidaria.

El departamento de publicidad debera disefiar los anuncios publicitarios,

para luego ser ubicados en las respectivas paginas web.

La creacion de estos anuncios se realiza directamente en la pagina web
donde pretenden ser colgado, y el funcionamiento basico, es el pago del plan de
publicidad el cual contiene una cantidad de clics sobre el anuncio y sobre esa
cantidad se realiza el cobro. Es decir si se elige un plan Premium en Facebook, el
costo de 100 clics en el anuncio es de $46.000 pesos, y el tiempo de exposicion

del anuncio esta supeditado a la cantidad de clics contratados.

De la misma forma se realiza en el buscador google, se mide el cobro
segun los clics que haya tenido el anuncio. Esta forma de publicidad tiene un
modo de evaluacion sencilla, pues la informacion de la efectividad de la publicidad

se ve reflejada en el costo de la misma.
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8.5.

ESPECIFICACIONES | DESCRIPCION

PRESUPUESTO

CANTIDAD

VALOR UNITA-

RIO

VALOR TOTAL

POR MES

VALOR
TOTAL

Honorarios ca-
pacitador

1

$ 250.000

$ 250.000

$ 1.500.000

Contratar ase-
sores comercia-
les para que
manejen la in-
formacion reco-
lectada.

$ 689.454

$2.068.362

$12.410.172

Computadores

$1.081.209

$3.243.627

$3.243.627

Diademas para
telefonia.

$42.500

$127.500

$127.500

Impresora

$599.000

$599.000

$599.000

Publicidad a
través de pagi-
nas web.

1 MES

$300.000

$300.000

$ 600.000

Publicacion de
anuncios en
Redes sociales,
que redireccio-
nen a la infor-
macion del se-
guro de arren-
damiento, Solia-
rriendo.

1 MES

$300.000

$300.000

$ 600.000

TOTALES:

$6.888.489

$19.080.299

Figura 10 — Presupuesto afio 2016

El presupuesto requerido para este plan de mercado incluye propuestas

gue no se han desarrollado antes, por lo cual se espera que con el desarrollo de

las diferentes actividades se logre un notable incremento en las ventas para asi
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poder continuar con este esquema.

8.6. RECURSOS FINANCIEROS

Para el desarrollo de los objetivos establecidos para este plan de mercadeo
se contara con los recursos directos del presupuesto anual otorgado al Area de la
Gerencia de Patrimoniales, dependencia de la cual hace parte el area de
arrendamiento, sin embargo y dado el poco porcentaje del presupuesto con el que
se cuenta para el cumplimiento de estos objetivos y estrategias, se buscara
presentar este plan de mercadeo a la Vicepresidencia Comercial con el fin de que
sea autorizada la inversion basados en todo el presupuesto requerido y con la
condicion principal de que el retorno por la realizacién de estos proyectos se vean
reflejados a partir del sexto mes, aumentando como minimo en un 20% el
porcentaje de produccion mensual del area de arrendamiento lo que equivale a

una produccion semestral de $1.976.831.400 frente a lo emitido en el afio 2015.

Por otro lado el area de Publicidad y Mercadeo esta dispuesto a apoyar
estas actividades puesto que ya se han desarrollado en ocasiones anteriores para
otros productos, demostrando la efectividad y el aumento de producciéon en los

diferentes ramos.
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8.7. COSTOS DEL PLAN DE MERCADEO

Determinacion del Punto de Equilibrio

A continuacién detallamos el P&G del afio 2015 del ramo de arrendamiento
el cual arroja un excedente positivo, sin tener en cuenta que para este periodo no
se ha desarrollado ningun plan de accion del plan de mercadeo propuesto, lo que
nos lleva a determinar que con la puesta en marcha de las estrategias definidas se
busca duplicar el valor de la produccion anual. (Valores en miles de millones de

pesos).
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Primas Emitidas

Primas Cedidas

Camara de Compensacion
Prima Retenida

Constitucion de Reserva Técnica
Liberacion Reserva Técnica
Prima Devengada

Siniestros Liquidados
Reembolso de Siniestros
Salvamentos y Recobros
Siniestros Netos

Variacion Reserva de Siniestros avisa|
Desviacion de Siniestralidad
Reserva de Siniestros no Avisados
Variacion Reserva de Siniestros
Siniestros Cuenta Compaiiia

Otros Ingresos de Seguros

Ingresos de Reaseguros

Comision de Reaseguros
Participacion Utilidades Reaseguros
OTROS INGRESOS DE SEGUROS.
Gastos de Administracion y Cobranzaj
Servicio Red

Egresos de Reaseguros

Comisiones a Intermediarios
Comisiones SEAS

Sobrecomision

Otros Egresos de Seguros

OTROS EGRESOS DE SEGUROS.
CONTRIBUCION TECNICA

Gastos de Personal

Gastos Generales

Gastos de Dir. Gen.

GASTOS ADMINISTRATIVOS
RESULATADO TECNICO

Ingresos No Operacionales

Gastos No Operacionales

Operacion Financiera

ingresos de direccion general
EXCEDENTE

Figura 11 — P Y G Ramo Soliarriendo afio 2015 — Aseguradora Solidaria

3.294.719
0

0
3.294.719
1.276.864
1.206.669
3.224.524
2.779.217
0
1.241.847
1.537.370|
-141.601
0

7.757
-133.844
1.403.526
178.067

0

0

0
178.067
0

0

0
322.014
58.801
9.765
46.849
437.429
1.561.636
498.492
365.166
0
863.658
697.978
18.435
29.958
194,078

0
880.534
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Para determinar el punto de equilibrio debemos identificar los diferentes

costos y gastos que intervienen en la comercializacion del producto individual

de arrendamiento. Por lo tanto se entrardn a conocer los costos fijos y variables

gue aplican para el seguro.

siguie

FREvenfas

En esta oportunidad se calculara por ventas por tanto aplicaremos la

nte formula:

e
P
VT

Donde CF = costos fijos; CVT = costo variable total; VT = ventas totales

COSTOS FIJOS: Son aquellos que no dependen del volumen de produccion o venta.

COSTOS Y GASTOS VARIABLES: Son aquellos que varian proporcionalmente con las ventas.

(Enero a

Diciembre) 2016

COSTOS Y GASTOS FI1JOS

Depreciacion Equipos de Oficina
Gastos de personal

TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS ANUALES

COSTOS Y GASTOS VARIABLES/GENERALES POR POLIZA
VENDIDA

Gastos de Publicidad
Comisiones sobre ventas

Sobre comisiones autorizadas

Descuentos
Capacitaciones y ferias empresariales

$12.000.000

$518.431.680
$551.431.680

$94.560.000
$352.000.000
$60.000.000

$80.000.000

$30.000.000
$616.560.000
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TOTAL COSTOS Y GASTOS VARIABLES

COSTOS TOTALES: $551.431.680 + $616.560.000 =
$1.167.991.680

v" PRECIO DE VENTA UNITARIO (PVU): $3.517.771.476 /
5.863= $600.000

v’ COSTO VARIABLE UNITARIO: (CVU): $616.560.000 /
5.863= $105.161.

v" VENTA: $600.000 x $5.863= $3.517.800.000

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO:

CF
TE
T

P.E= $551.431.680

1-$616.560.000
$3.517.800.000

FRvenfas -

P.E= $551.431.680
1-0.1752

P.E= $551.431.680
0.8248

P.E= $668.564.112 ANUALES.

Comprobamos:

Ingreso por ventas : 668.564.112

Menos costo variable: 668.564.112 X 0.1752  |117.132.432

Margen de contribucion 551.431.680
Menos : costo fijo 551.431.680
Resultado 0

Figura 12 — Verificacion Punto de Equilibrio
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8.8.

DE GESTION

CONTROL DEL PLAN DE MERCADEO INDICADORES

Con el fin de verificar la efectividad de los planes de accion aplicados

durante el periodo, se realizaran indicadores de medicion que determinaran el

alcance de cada uno de los objetivos establecidos para este plan de mercadeo:

Cumplimiento Metas mensuales

e Produccion mensual por Agencia y/o Seas

e Produccion por canal intermediario

¢ Rentabilidad y utilidad del producto al final del periodo 2016

1. OBJETIVO: Difundir de manera interna el producto de arrendamiento a

toda la fuerza de ventas de la Compafiia para su comercializacion.

ESTRATEGIA

INDICADOR DE MEDICION

Socializar el producto a nivel interno
(empleados, intermediarios, agencias
y corredores) para mayor
conocimiento.

Encuestas de Satisfaccién: Frente al nivel
de percepcioén de la informacion recibida.

Realizar estrategias de promociones y
condiciones especiales

Produccion por intermediario y
cumplimiento meta  mensual area
Soliarriendo: Se pretende aumentar mes a
mes el valor de primas emitidas.

Realizar campafas temporales de
descuentos en gastos de inquilino y
primas

Meta mensual é&rea de Soliarriendo:
aunque se va a disminuir el valor de primas
por descuentos, se pretende aumentar el
volumen de pdlizas vendidas por esta
campafia

2. Figura 13 — Estrategia vs. Indicador de Gestién Objetivo Estratégico 1.
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3. OBJETIVO: Promocionar el producto de arrendamiento individual

hacia el mercado objetivo definido.

ESTRATEGIA

INDICADOR DE MEDICION

Identificar el nicho de mercado al cual
vamos a dirigir nuestro producto

Duplicar el nimero de referencias obtenidas
mediante formulario de solicitud de seguro.

Realizar campafias masivas de
comunicacion 'y  promocién  del
producto.

Ventas por Agencia: La cual debe aumentar
por mayor conocimiento del producto y de la
compafiia por parte de nuestro cliente
objetivo.

Realizar estrategias de captacion de
nuevos clientes

Meta mensual area de Soliarriendo

Enfoque en plan referidos para
captacion de clientes que hagan parte
del mercado objetivo

Meta mensual area de Soliarriendo

Figura 14 - Estrategia vs. Indicador de Gestion Objetivo Estratégico 2.

4. OBJETIVO: Posicionar el producto de arrendamiento individual entre

las mejores opciones de seguro para nuestros clientes asegurados.

ESTRATEGIA

INDICADOR DE MEDICION

Realizar campafas publicitarias de
mayor impacto que incluyan el
nombre de Aseguradora Solidaria

Meta mensual area de Soliarriendo

Hacer un re-lanzamiento del producto
con condiciones especiales para
nuevos intermediarios de seguros y/o
aquellos que no tienen clave con
Aseguradora Solidaria.

Meta mensual area de Soliarriendo

Figura 15 - Estrategia vs. Indicador de Gestién Objetivo Estratégico 3
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8.9. CRONOGRAMA

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ESTRATEGIA TACTICA MAR |ABR _MAY

JUN

JUL

AGO

SEP

RESPONSABLES

Modificar el formulario de solicitud de

seguro de arrendamiento

Coordinador del Area de
Arrendamiento

Ampliar volumen de personas a quien
ofrecer el seguro de arrendamiento

Directores Comerciales
Agencias

Contratar asesores comerciales para

gue manejen la informacién
recolectada.

Recursos humanos

Adecuacion del lugar de trabajo de los

nuevos asesores. Computadores,
Diademas para telefonia, adecuacion
de redes, impresora.

Coordinador del Area de
Arrendamiento

A través de la informacién recolectada

realizar publicidad por medio telefénico
a los nuevos referidos.

Agencias Comerciales

Programar capacitaciones presenciales
en cada una de las agencias con su
respectiva fuerza de ventas

Coordinador del Area de
Arrendamiento

Realizar capacitaciones a todas las

agencias que comercializan el
producto.

Coordinador del Area de
Arrendamiento

Enviar informacién periddica y por

correo electronico masivo a todos los
funcionarios y agencias con temas de
interés del producto

Coordinador del Area de
Arrendamiento

Disefio de anuncios publicitarios.

Area de Publicidad y
Mercadeo

Publicidad a través de paginas web,
como Finca Raiz, Metrocuadrado.

Area de Publicidad y
Mercadeo

Publicacién de anuncios en Redes

sociales, que redireccionen a la
informacion del seguro de
arrendamiento, Soliarriendo.

Area de Publicidad y
Mercadeo

Figura 16 — Cronograma de actividades Estrategias.
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CONCLUSIONES:

La realizacion de la presente investigacion ha sido de gran utilidad para la
compafia Aseguradora Solidaria de Colombia pues gracias a este, se logré
determinar el posicionamiento que tiene la compafia a nivel de seguros de

arriendo en Colombia.

El estudio nos muestra una realidad de consumo frente al interés de adquirir estas
pélizas de arrendamiento, asi como las variables a tener en cuenta como
definicion de producto, la publicidad, la propuesta de valor, el posicionamiento, las
preferencias de compafias aseguradoras, entre otros, que se deben considerar a
fin de poder encaminar los mejores esfuerzos y estrategias para lograr que
Aseguradora Solidaria tenga un mejor lugar en el ranking de compafias de

seguros preferidas a la hora de adquirir este producto.

A través de la investigacion de mercado que se realiz6 se pudo concluir que los
medios mas efectivos por los cuales se da a conocer el producto de seguro de
arrendamiento son: En principio la socializacién y difusion del producto a nivel
interno puesto que se ha detectado que esta es la principal fuente de
comercializacion del mismo a través de los funcionarios, fuerza de ventas de cada
agencia y agencias de seguros e intermediarios asociados a la compafiia, quienes
a través de un incentivo monetario demostrardn su interés de vender y
promocionar en mayor medida el producto; por otro lado son las referencias, por
lo tanto el plan de marketing contiene una ampliacién de los referidos, por medio

del formato de solicitud del arrendamiento, sobre este Ultimo punto se ha
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detectado que este método es uno de los mas economicos y efectivos para que un
producto se posicione, ya que es el voz a voz el que permite difundir en el

mercado informacién sobre un producto y/o servicio especifico.

En segundo lugar encontramos los medios publicitarios del seguro dentro de los
cuales estan los medios de comunicacion, radio television y prensa, debido a la
época tecnoldgica en la cual vivimos, y al desplazamiento que estos medios han
tenido con respecto al uso del internet, y las redes sociales dentro del plan de
mercadeo se implemento la publicidad por medio de redes sociales con el fin de
lograr posicionar el seguro de arrendamiento Soliarriendo entre las mejores
opciones de seguro para nuestros clientes. No sin dejar a un lado las ferias
empresariales que el sector de finca raiz realiza, todo con el fin de acercarnos a
nuestros clientes, para dar a conocer nuestro producto, y asi mismo conocer que
les atrae del mismo, conocer cudl es lo que quiere lograr con la obtencion del
seguro y asi lograr que ellos se sientan seguros, respaldados por la compafiia a

través del seguro.

En tercera instancia se determiné que la contratacién de dos comerciales que se
dediquen de manera exclusiva al ofrecimiento y comercializacién del producto
ayudaran a incrementar de manera notable el porcentaje de produccién y ventas
del seguro de arrendamiento, ya que estaran de lleno en la prospeccién de nuevos

clientes, atencion y cierre efectivo de nuevos negocios.
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RECOMENDACIONES:

Redisefar el formulario de solicitud de seguro, ampliando el niumero de

referencias requeridas.

Realizar publicidad via telefénica a las bases de datos de las nuevas

referencias recolectadas.

Disefiar un plan publicitario enfocado en las nuevas tecnologias de la
informacion orientada al publico de interés, para aplicar en el entorno

geografico del punto de venta.

Proyectar metas de venta en las diferentes agencias de seguro, con el fin

de hacer seguimiento a la efectividad de las capacitaciones realizadas.

Participar activamente en las ferias empresariales asociadas al sector finca
raiz para dar a conocer al posible mercado objetivo el producto que ofrece

Aseguradora Solidaria.

Disefiar una publicidad que llegue de manera efectiva a nuestro nicho de

mercado y que perdure con el tiempo.

Buscar bases de datos efectivas que nos permitan llegar a nuevos clientes
para comercializar el producto de arrendamiento de forma directa. (Camara

y Comercio, Metro Cuadrado, barridos de zonas)
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A través de este trabajo de grado se pretende
analizar si el producto de Amrrendamiento
“Soliarriendo” cumple con las caracteristicas de un
eseado, y con las expectativas de su
lo, se requiere contar




JUSTIFICACION

Partiendo de la premisa de que la Compania Aseguradora Solidaria de
Colombia es una entidad aseguradora que cuenta con mas de 30
anos en el mercado, con capital 100% Colombiano y considerada
como la segunda mejor empresa para frabajar en Colombia de
Jo al estudio realizado por la firma Great Place to Work para el
> gran importancia posicionar los productos

ar en la mente de mas
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OBJETIVOS

1. Objetivo general
orar un plan de Mercadeo que permita la comercializacion y posicionamiento

00 iva.




ANALISIS DE LA EMPRESA

Aseguradora Solidaria de Colombia - Entidad Cooperativa,
"SOLIDARIA", es una insfitucion auxiliar del cooperativismo,
de cardcter nacional, especializada en la actividad

n animo de lucro, de responsabilidad
' aportes sociales

‘ Asequradora Solidaric

o de (olombia
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DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El seguro de arrendamiento que ofrece Aseguradora
Solidaria de Colombia se trata de una garantia que
ofrece respaldo al propietario y/o arrendador de un bien
Inmueble ante eI Incumplimiento de las obligaciones a

—

Asequradora Solidaria
=:de (olombia



SITUACION DEL MERCADO NACIONAL

En la actualidad, las companias aseguradoras manfienen una perspectiva
estable debido a que cuenta con un desempeno operativo adecuado y un
entorno econdmico favorable.

—

Asequradora Solidaria
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ANALISIS DEL MACROENTORNO

El déficit de vivienda en el pais demuesira que el 36% de los hogares
colombianos no fienen vivienda propia, segun estadisticas del DANE, ha
creado una situacion de necesidad de obtener vivienda por medio de la
figura de arriendo.

De acuerdo a las estadisticas presentadas en el proyecto de ley 100 de 2015
eI 37% de las familias en Colombia viven en arriendo en las principales
del pais de las cucles el 40% son de estrato 3 y 4, es decir los

I
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Asequradora Solidaria .'. MAPFRE
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Asequradora S_:)Iidaria A MAPFRE
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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Asequradora Solidaria
de (olombia
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MAPFRE

REQUISITOS PARA TRAMITE DE ESTUDIO

De acuerdo al canon mensual:

* S 0a $1,000,000: 1 Cod Solvente
* $1,000,000 a $2,000,000 2 Cod
Solventes

* $2,000,000 a $3,000,000 1 Cod
solvente y 1 Con Finca raiz

* 63,000,000 en adelante 2 Cod
solventes con Finca raiz

De acuerdo al canon mensual:

* S 0a $1,000,000: 1 Cod Solvente
* $1,000,000 en adelante 2 Cod
Solventes con Finca Raiz

De acuerdo al canon mensual:

* S 0a $1,000,000: 1 Cod Solvente
* $1,000,000 a $2,000,000 2 Cod
Solventes

* $2,000,000 a $3,000,000 1 Cod
solvente y 1 Con Finca raiz

* $3,000,000 en adelante 2 Cod
solventes con Finca raiz

De acuerdo al canon mensual:

* S 0a $1,000,000: 1 Cod Solvente
* $1,000,000 en adelante 2 Cod
Solventes con Finca Raiz

COMISION PARA INTERMEDIARIOS




INVESTIGACION DE MERCADOS

DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

igacion pretendemos conocer cudntos de los actuales
ecen a los estratos 3y 4 y que quieren
oliza de arrendamiento
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INVESTIGACION DE MERCADOS

FORMULACION DEL PROBLEMA

Con base a esta informacion, se busca determinar las razones principales por
las cuales los propietarios de inmuebles en arrendamiento no cuentan con el
de pdliza |nd|V|duoI de arrendamiento en una sociedad CUyo

iones de este tipo tienden a ser cada dia de mds
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OBJETIVOS

Objetivo general

Obtener informacion que ayude a conocer el punto de vista de los propietarios de inmuebles frente
a su intencion de adquirir el producto de pdliza individual de arrendamiento de Aseguradora
Solidaria y la percepcion del mismo en cuanto al cubrimiento de una necesidad de proteccion de
suU patrimonio.

Obijetivos especificos

clientes propietarios determinando Ias caracteristicas principales
mercializar. (Determinaciéon de la demanda).




ANALISIS GENERAL DE LOS RESULTADOS DE LAS a4
ENCUESTAS APLICADOS A LA MUESTRA g%

v' Encuesta readlizada a una muestra de 358 encuestados que corresponden a una poblacion de 5.155 propietarios

que pertenecen a los estratos 3y 4 de la ciudad de Bogotd .

v' Los cdnones que prevalecen en este gran mercado inmobiliario con destinacion vivienda para arrendamiento estdn

enfre $500.000 y $2.000.000

ios de inmuebles de estratos medios (3 y 4) buscan adquirir otfros inmuebles con destinacion

amiento (Rentistas de capital).




ANALISIS GENERAL DE LOS RESULTADOS DE LAS
ENCUESTAS APLICADOS A LA MUESTRA

Se evidencia que un porcentaje del 59% de los propietarios no cuentan con una garantia de respaldo.

La razén principal corresponde al desconocimiento de los propietarios de la existencia de un seguro de

arrendamiento .

En cuanto a companias de seguros se encuentran SURA con un 44%, MAPFRE con un 37%, SOLIDARIA con un 12% vy

stas entidades aseguradoras frente al



DOFA

DEBILIDADES
NOMBRE GENERAL DESCRIPCION
1|Un producto poco comercializado a nivel compaiiia El enfoque de los negocios va dirigido a ramos de autos y seguros generales
2|Nicho de mercado pequeiio y mediano No hay interés en negocios de altas cuantias en sus valores asegurados
Falta de comunicacién y mayor promocion del producto de arrendamiento individual
3[Desconocimiento del producto a nivel interno a nivel interno
Los intermediarios y asesores de seguros descuidan notablemente los negocios de
arrendamiento ya que se evidencia falta de cierre de la venta y en las renovaciones
4|Poca atencion de los negocios por parte de la fuerza de ventas no hay seguimiento.

La gerencia de producto otorga un porcentaje muy bajo de su presupuesto para
temas comerciales y de promocion del producto.

||
| [OPORTUNIDADES _____|




DOFA

FORTALEZAS
NOMBRE GENERAL DESCRIPCION
1|Elementos diferenciadores frente a la competencia Se ofrecen senicios y coberturas que notablemente la competencia no brinda
2|Empresa de gran trayectoria en el mercado Cuenta con premios, reconocimientos y respaldo de una importante firma
A traves de la fuerza de ventas se puede enfocar en especifico al nicho de producto
3|Posibilidad de segmentacion de clientes que maneja la compaiiia
iC etit Permite que no sea una causal para no adquirir el producto
Que brindan mayor cobertura y respaldo al cliente sin costo adicional




MATRIZ MEFI

FORTALEZAS

Elementos diferenciadores frente a la competencia 15,0% 4 0,60

Empresa de gran trayectoria en el mercado 20,0% 4 0,80
0,

Posibilidad de segmentacion de clientes TR S 0,30

Precio competitivo 10,0% 3 0,30

Servicios adicionales y gratuitos 3

—

DEBILIDADES

Un producto poco comercializado a nivel compafia

Nicho de mercado pequefio y mediano

Desconocimiento del producto a nivel interno

Poca atencién de los negocios por parte de la fuerza de ventas
Falta de presupuesto




MATRIZ MEFE

OPORTUNIDADES

Posicionamiento del producto de arrendamiento en el

sector inmobiliario y de finca raiz 10,0% 4,0 0,40
Acceso directo y abierto a la tecnologia 20,0% 4,0 0,80
Alianzas estrategicas 5,0% 4,0 0;20

Crecimiento en proauccion y rentaiigaa ael area ae
patrimoniales 3,0 0,30
El crecimiento y aumento de la actividad constructora 5,0% 3,0 0,15

10,0%

50% =

AMENAZAS

Incursion de nuevas aseguradoras y afianzadoras
Prioridad otros gastos por parte de los clientes
Proyectos de ley en el pais

Encarecimiento del costo de vida

Aumento representativo de la siniestralidad para este rama /




MATRIZ INTERNA - MATRIZ EXTERNA
MATRIZ MIME (M INTERNA - M EXTERNA)

ATAQUE ATAQUE RESISTA

ATAQUE DESPOSEER

2,55
2,80
2,55 2,80
RESISTA POSEER DESPOSEER

/




ESTRATEGIAS Y TACTICAS A PLANTEAR

OBIJETIVO: Difundir de manera interna el producto de arrendamiento a toda la fuerza de
ventas de la Compainia para su comercializacion

ESTRATEGIA TACTICA

Realizar capacitaciones virtuales a todas las agencias
mercializa el producto.

Socializar el producto a nivel interno (empleados,
intermediarios, agencias y corredores) para mayor
conocimiento

Realizar estrategias de promociones y condiciones
especiales

Realizar campafias temporales de descuentos en
gastos de inquilino y primas



OBIJETIVO: Promocionar el producto de arrendamiento individual hacia el mercado
objetivo definido

ESTRATEGIA TACTICA

Buscar a través de las diferentes bases de datos los
pertenezcan al nicho establecido
i en internet

Identificar el nicho de mercado al cual vamos a dirigir
nuestro producto

Realizar campafas masivas de comunicacion y
promocion del producto.

Realizar estrategias de captacion de nuewvos clientes




OBIJETIVO: Posicionar el producto de arrendamiento individual entre las mejores
opciones de seguro para nuestros clientes asegurados

ESTRATEGIA TACTICA

avés de la radio en emisiones

Realizar camparias publicitarias de mayor impacto que
incluyan el nombre de Aseguradora Solidaria

Hacer un re-lanzamiento del producto con condiciones
especiales para nuewos intermediarios de seguros y/o
aquellos que no tienen clave con Aseguradora Solidaria.




CONCLUSIONES:

v' El estudio nos muestra una realidad de consumo frente al interés de adquirir estas

pdlizas de arrendamiento

a a conocer el producto de seguro de

CONC ION




CONCLUSIONES:

v' Confratacion de dos comerciales que se dediquen de manera exclusiva dl

ofrecimiento y comercializacion del producto.

erias empresariales que el sector de finca raiz realiza, todo con el fin de

onocer nuestro producto, y asi mismo

i
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RECOMENDACIONES

GENERALES
RECOMENDACIONES

v' Redisenar el formulario de solicitud de seguro, ampliando el nUmero de referencias
requeridas.

v' Readlizar publicidad via telefonica a las bases de datos de las nuevas referencias
recolectadas.

ocado en las nuevas tecnologias de la informacion
=ntorno geogrdfico del punto de




RECOMENDACIONES
GENERALES

RECOMENDACIONES

v Partficipar activamente en las ferias empresariales asociadas al sector finca raiz para
dar a conocer al posible mercado objetivo el producto que ofrece Aseguradora
Solidaria.

v' Disenar una publicidad que llegue de manera efectiva a nuestro nicho de mercado
que perdure con el fiempo.

ivas que nos permitan llegar a nuevos clientes para
ma directa. (cdmara y comercio,







