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RESUMEN

Los seguros son una modalidad financiera que consiste en otorgar proteccion o
cobertura sobre los principales riesgos de las personas y sus bienes, que cuenta
con un gran campo de accién en Latinoamérica y de manera especifica en Colombia

por la baja cultura existente frente a dichos servicios, sus alcances y sus beneficios.

De otra parte, las condiciones generales y particulares de las pdélizas, con inclusion
de la redaccion misma de algunos contratos de seguros y la amplia diversidad en
las alternativas disponibles, posicionan la importancia del agente de seguros como
intermediario para interpretar las necesidades de cobertura de sus clientes y atender

en primera instancia sus necesidades de aseguramiento.

No obstante lo anterior, el esfuerzo de una persona de manera individual en esta
gestién no garantiza su sostenibilidad en el tiempo si no se organiza y se estructura
como una empresa sostenible que garantice un mejor analisis de los riesgos y la
consecuente definicion de las coberturas adecuadas para sus clientes vinculados,
nuevos y potenciales, sus intereses profesionales propios y el de las aseguradoras
a quienes representa.

PALABRAS CLAVE: seguros, riesgos, contratos, agente, agencia, aseguradoras.

ABSTRACT

Insurance is a financial mechanism to provide protection or cover for the main risks
to which people or their assets are subjected to. This mechanism provides a large
range of opportunities in Latin America and specifically in Colombia, due to the low

knowledge base regarding this type of services, its scope and benefits it can offer.



On the other hand the general and particular conditions of insurance policies,
including the actual wording of some insurance contracts and the broad diversity in
the available alternatives, position the importance of the insurance agent as a broker
in order to interpret the cover necessities of their clients and to provide assistance

for their insurance needs.

Notwithstanding the above, the efforts of a single person taken in this regard do not
guarantee his or her sustainability in time if no provision is taken for organization and
structure as a sustainable company which guarantees a better risk analysis and its
corresponding definition of adequate cover for it's current client base, new and
potential clients, their own professional interests and those of the insurance carriers

which they represent.

KEY WORDS: insurance, risks, contracts, insurance agent, insurance agencies,

insurance carriers.



1.

1.1.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Organizar una agencia de seguros en Colombia, con sede en Medellin, a partir de

la gestibn de un agente de seguros persona natural con el fin de asegurar

continuidad en el tiempo para sus clientes y las aseguradoras que él representa

a través de la implementacién de una estructura organizacional simple.

1.2.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Mostrar el proceso y la importancia de organizar una agencia de seguros
a la luz de la normatividad existente en Colombia y las oportunidades de
crecimiento del sector en la region.

Identificar los tramites requeridos para registrar una agencia de seguros
ante una camara de comercio y las aseguradoras en Colombia.

Definir, a través de un ejercicio de planeacién estratégica, los ramos de
seguros por trabajar, los clientes objetivo, las metas de produccién por
producto, los indicadores de gestion, el flujo de caja inicial y los
requerimientos operativos y funcionales para la agencia de seguros.
Definir una estructura organizacional que responda al alcance y al tamario
inicial de la organizacién con una distribucion de funciones eficiente y un

esquema de costos optimizado.



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. DEFINICIONES

2.1.1  Organizacion de una empresa como persona juridica de Colombia

En primera instancia se presenta, segun la normatividad colombiana, como se

organiza una empresa persona juridica en Colombia:

A modo de definicién, una persona juridica se entiende como una persona
ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones, y de ser
representada judicial y extrajudicialmente.

Clasificacién de empresas juridicas en Colombia:

- Sociedad Limitada

- Empresa Unipersonal

- Sociedad An6nima

- Sociedad Andénima Simplificada (SAS)
- Sociedad Colectiva

- Sociedad Comandita Simple

- Sociedad Comandita por Acciones

- Empresa Asociativa de trabajo

Documentos necesarios para registrar una persona juridica ante una Camara

de Comercio:

- Original del documento de identidad del representante legal y su suplente
- Formulario del Registro Unico Tributario (RUT)
- Formulario de Registro Unico Empresarial y Social (RUES)



Formulario de Registro con otras entidades

Estatutos de la sociedad (como duracién de la empresa, representacion legal,
socios, participacién accionaria, atribuciones o limitaciones de los socios en
administracion de la empresa, capital de trabajo requerido y demas de tipo

administrativo general)

Tipos de documento de constitucion:

Minuta de constitucién: Por documento privado, si la empresa a constituir
posee activos totales por valor inferior a quinientos (500) Salarios Minimos
Mensuales Legales Vigentes o una planta de personal no superior a diez (10)
trabajadores y no se aportan bienes inmuebles.

Escritura publica: En cualquier notaria, sin importar el valor de los activos
o el nUmero de trabajadores, segun lo establecido en el articulo 110 del Cédigo
de Comercio.

Cuando se aporten bienes inmuebles, el documento de constitucién debera ser
por escritura publica, el impuesto de registro debera ser cancelado en oficina
de instrumentos publicos y presentar copia del recibo o certificado de libertad que
acredite la inscripcion previa de la escritura publica en esa oficina, al momento

de presentar los documentos.

Sociedad limitada: Se constituye mediante escritura publica entre minimo dos
socios y maximo 25, quienes responden con sus respectivos aportes y, en
algunos casos segun los articulos 354, 355 y 357 del Cédigo de Comercio, se
puede autorizar la responsabilidad ilimitada y solidaria para alguno de los
socios. Los socios deben definir en los estatutos de constitucion de la agencia (el
tiempo de duracion de la empresa y podran delegar la representacion legal y
administracién en un gerente y un suplente, quien se guiara por las funciones

establecidas en los estatutos).
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El capital se representa en cuotas de igual valor que para su cesién se puede
vender o transferir en las condiciones previstas en la ley o en los respectivos
estatutos. Cualquiera que sea el nombre de la sociedad debera estar seguido
de la palabra "Limitada" o su abreviatura Ltda. que de no aclararse en los
estatutos, hara responsable a los asociados solidaria e ilimitadamente.
(Céamara de Comercio de Bogota, 2017).

Una agencia de seguros en Colombia solo puede ser constituida como una
sociedad limitada. Para efectos practicos del ejercicio de organizacién de la agencia
de seguros se debe hacer como una sociedad limitada mediante la elaboracién de
una minuta de constitucion dado el tamafo de sus activos (viable desde el punto

de vista juridico de acuerdo con el articulo 1 del decreto 4463 de 2006).

2.1.2 Organizacién de una agencia ante una compania de seguros en Colombia

Requisitos generales para organizar una agencia de seguros:

- Fotografia del representante legal

- Fotocopia ampliada del documento de identidad del representante
legal

- Certificacion de idoneidad del representante legal y del suplente

- Registro unico tributario con actividad 6621 que incluya tipo de régimen

- Certificado original de existencia y representacion legal de camara de
comercio con no mas de 60 dias de expedido

- El capital social no debe ser inferior a 16 salarios minimos mensuales
legales vigentes (SMMLV)

- Numero de cuenta bancaria, tipo de la misma y nombre de la entidad

- Direccién de correo electrénico
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- Carta de ampliacién o de no oposicién de la compafiia lider con no mas
de 30 dias de expedida y firmada por la persona autorizada ante
Fasecolda (debe tener todos los ramos certificados). Nota: solo se
necesita cuando la agencia quiera abrir clave de intermediacion con
otra(s) aseguradora(s).

- Carta mediante la que se autoriza a la compania a consultar CIFIN y
resultado obtenido de la consulta (tanto del representante como del NIT
de la agencia).

- Formato corporativo de hoja de vida

- Formato de entrevista

- Verificacién de referencias laborales (a cargo del director comercial
asignado) (Compania de Seguros Generales Suramericana, 2017).

De la anterior relacion es importante aclarar que la actividad econémica 6621
corresponde a las de agentes y corredores de seguros (resolucion 139 de
noviembre de 2012 de la DIAN). Fasecolda es la Federacion de Aseguradores
Colombianos, que agremia y representa las companias de seguros y reaseguros
en Colombia (http: / www.fasecolda.com).

Para el inicio formal de la gestién de operacién como intermediario de seguros a
la agencia se le asigna, por parte de la aseguradora, una clave unica con la que
se identifica en las caratulas de las poélizas intermediadas por la agencia. Mejia
Valencia (2016) adiciona: “Siempre existe un contrato entre la Agencia y la
Aseguradora donde se indican claramente el acuerdo entre las partes, su duracion,
compromisos, obligaciones, prohibiciones, beneficios, etc.” (p. 20). Es importante
mencionar que el agente de seguros como persona natural tiene ya una clave

asignada que sera sustituida por la clave de la agencia que se planea organizar.
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2.2.  JUSTIFICACION

Ademas de los requisitos legales para la organizacién de la nueva empresa, se
deben establecer las pautas para tener en cuenta en el disefio de la estructura

organizacional que servira de soporte para su conformacion.

El disefio organizacional es importante para el desarrollo de las funciones de
una empresa. Se plantean cinco configuraciones naturales, siendo cada una
de ellas una combinacién de ciertos elementos estructurales y situacionales,
gue son como piezas de un rompecabezas. No se debe suponer que todas las
organizaciones son iguales, es decir, un conjunto de componentes que se

pueden quitar o agregar a voluntad.

La organizacién efectiva es aquella que logra coherencia entre sus
componentes y que no cambia un elemento sin evaluar las consecuencias en
los otros. Las caracteristicas de las organizaciones caen dentro de
agrupamientos naturales o configuraciones. Cuando no hay acomodacion o
coherencia, la organizacién funciona mal, no logra armonia natural. Se

plantean cinco componentes basicos:

- Cuspide estratégica o administracién superior: es la persona que tuvo la
idea que dio origen a la organizacién.

- Centro operativo: que estd compuesto por las personas que realizan los
trabajos medulares o bésicos de la organizacion.

- Linea Media: administradores intermedios entre el ejecutivo superior y los
operarios.

- Estructura técnica: son los analistas que disenan sistemas referidos al
planteamiento formal y al control del trabajo.

- Personal de apoyo: proporcionan servicios indirectos al resto de la

organizacion.
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No todas las organizaciones requieren de los cinco componentes. El proposito
fundamental de la estructura es coordinar el trabajo que se ha dividido. Existen
cinco tipos de Estructura:

- Estructura Simple: La coordinacion la lleva la cuspide estratégica mediante
supervision directa. Minimo de personal y de linea media.

- Burocracia Mecanica: Coordinacion a través de la estandarizacién del
trabajo lo que hace que sea creada toda la estructura administrativa.

- Burocracia Profesional: Coordinacion a través del conocimiento de los
empleados, por lo que se necesitan profesionales altamente entrenados en
el centro operativo y considerable personal de apoyo. La estructura y linea
media no soy muy elaborados.

- Estructura Divisionalizada: Coordinacion se lleva a cabo mediante la
estandarizacién de productos de distintas unidades de produccion. La linea
media de cada una de estas unidades o divisiones tiene gran autonomia.

- Adhocracia: Organizaciones mas complejas, en que se requiere la
combinacion de trabajos a través de equipos y coordinados mediante el
compromiso comun. Tienden a desaparecer la linea y el personal de apoyo
(staff). (Mintzberg, 2003).

Para la organizacion funcional de la agencia de seguros propuesta se propone una
estructura simple en la etapa inicial que responde a las necesidades de la nueva
organizacion y al tamafo inicial previsto de sus activos; sin embargo, en la medida
en que las utilidades y los resultados propuestos se consigan y se requiera la
vinculacién de nuevos recursos, se debe hacer un revision permanente para ir
ajustando en el tiempo el tipo de estructura mas adecuado a las necesidades de

la organizacién en cada momento.
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3. MARCO CONCEPTUAL

Para entender de qué se trata un sistema de seguros podemos partir de la
definicién que presenta Medrano (2008, p.302),

Un sistema de seguros es un mecanismo elaborado para reducir las pérdidas
financieras provocadas por hechos aleatorios subitos e imprevistos que
impiden la realizacién de expectativas razonables mediante la transferencia
de las mismas a un tercero denominado asegurador. Dicho sistema considera
mecanismos que cubren pérdidas de la propiedad, el patrimonio, la vida
humana o la salud, entre otros aspectos. La justificacién econémica de un
sistema de seguros es que contribuye a la proteccion o la preservacion de los
intereses de las personas aseguradas o de sus beneficiarios y el consecuente
bienestar general por medio del mejoramiento de las perspectivas e, incluso,
del cumplimiento mismo de planes que podrian frustrarse por eventos

negativos.

A pesar de las ventajas econdémicas de los seguros, no todas las personas vy
empresas los adquieren. Entre otras razones, las personas, en general, no
adquieren seguros debido a la falta de informacidén de sus ventajas, a asesoria
deficiente, a malas experiencias puntuales pasadas, a creencia de costos elevados
fuera de su alcance e, incluso, a temor de aproximarse al mercado financiero
formal. Las aseguradoras gastan muchos recursos para motivar y convencer a
dichos clientes potenciales de las ventajas de sus productos. Segun Bermudez
(2013), “los autores Barrese y Nelson afirman que el medio mas importante para la

venta de seguros es mediante las agencias de seguros” (p. 601).

La literatura de seguros identifica a los intermediarios como agentes
fundamentales para el funcionamiento eficiente del mercado, pues debido a su
amplio conocimiento del sector asegurador (productos, precios, proveedores,
etc.) y de las necesidades de los clientes, incentivan y promueven la
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adquisicién de seguros. Por otro lado, también orientan al consumidor en la
eleccién de la compania aseguradora y el tipo de seguro, pues para los
consumidores de seguros es dificil entender y evaluar los diferentes productos
que se ofrecen en el mercado. Ello debido a su sofisticacion técnica y juridica,
y a que el consumidor no siempre conoce a las companias de seguros en
términos de solidez financiera, calidad de sus productos, etc. Los
intermediarios transmiten la informacion entre las partes del contrato de seguro
(Bermudez, 2013, p. 602).

Ademas de acuerdo con Herrera Diaz (2010, p. 61),

En el marco legal colombiano para realizar operaciones de intermediacion de
seguros, existen tres formas juridicas bajo las cuales dicha gestion es posible
llevarla a cabo de manera legal como actividad profesional reconocida por las
normas y leyes: i) Sociedad de corretaje de seguros, ii) Sociedad de corretaje
de reaseguros (medio de transferencia de riesgos propios asumidos por las
aseguradoras) y iii) las Agencias de seguros propiamente dichas.

Segun el estatuto organico del sector financiero de Colombia se podria concluir la
siguiente clasificacidén de intermediarios de seguros que operan en el mercado

asegurador y que los explica Meneses Paternina (2014, p. 2),

Los agentes de seguros son personas naturales que reciben la autorizacion
por parte de las entidades aseguradoras para intermediar sus productos y se
clasifican segun su vinculacion con las aseguradoras como dependientes o
independientes.

Las agencias de seguros son establecimientos de comercio que Unicamente
pueden ser dirigidos por personas naturales y por sociedades de comercio
colectivas, en comandita simple o de responsabilidad limitada, conforme a las
normas mercantiles vigentes sobre la materia. La actividad de intermediacion

de seguros en Colombia es monitoreada en forma permanente por las
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aseguradoras mismas y la Superintendencia Financiera de Colombia porque
implica un cambio de cultura y de profesionalizacién en la gestion de
intermediacién que se traduce en requerimientos directos que deben ser

tenidos en cuenta para la operacion de las agencias de seguros.

En Colombia el gobierno nacional a través del Decreto 2555 (2010, p.1) establece
a nivel institucional las categorias para entidades aseguradoras, intermediarios de
seguros e intermediarios de reaseguros y define en detalle a través de la
Superintendencia Financiera de Colombia (Circular externa 050, 2015),

Con el fin de alinear el marco juridico colombiano a los estandares
internacionales en la materia y fortalecer los mecanismos de proteccién de los
consumidores financieros, la Superintendencia Financiera de Colombia imparte
instrucciones relacionadas con la actividad de intermediacion de seguros
respecto de: (i) los estandares de idoneidad aplicables a las personas que
ejercen la intermediacion de seguros, (ii) los requisitos de informacion destinada
a dichos consumidores, (iii) la publicidad y transparencia de las personas
autorizadas por las entidades aseguradoras y los corredores de seguros para
ejercer la intermediacidén de seguros y (iv) las medidas de gobierno corporativo
asociado a estas materias.

La naturaleza juridica de la actividad de intermediacion de seguros participa de los
siguientes caracteres fundamentales, de acuerdo con Ariza Vesga (2008, p. 119):

Es una actividad claramente mercantil, motivada por la prestacion de un servicio
de asesoria para el andlisis de los riesgos y la definicién del mecanismo de
transferencia de los mismos, mediante un contrato de seguros, a una compania
aseguradora con la contraprestacién de una remuneracién para el intermediario.
Esta remuneracién normalmente estipulada como una comisién en funcién del
ramo de seguros en general y de un porcentaje de la prima generada en la
operacién mercantil entre asegurado y aseguradora. Cabe aclarar que la
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comision de intermediacion que reciben los intermediarios es pagada

directamente por las aseguradoras y no por los asegurados.

Es una actividad con un claro componente econdémico social que deriva del
interés general que el seguro y su adquisicion por parte del conjunto de
ciudadanos, la economia en general del pais e incluso los intereses del Estado
mismo (ej. Las garantias Unicas de cumplimiento en proyectos de infraestructura
u obras publicas en general). La intermediacion es encargada o definida en casi
la totalidad de los casos por la voluntad del asegurado quien define quien sera
su intermediario de seguros.

Para tal efecto, solo es necesario una comunicacion formal del asegurado
donde manifiesta que ha designado a un intermediario en particular para la
atencién de su programa de seguros. Puede darse el caso que el intermediario
sea escogido mediante una seleccion a través de lo que se conoce como
“concurso de méritos” lo cual busca que varios intermediarios compitan para

ofrecer sus servicios y sea designado uno en particular.

En las entidades estatales la designacién de los intermediarios de seguros debe
ser realizado a través de un “concurso de meéritos” sin cuantia, pero si con
condiciones claras de seleccién. Esta vinculacion no tiene una cuantia
monetaria determinada ya que la remuneracion (ingresos) del intermediario es
pagada por las aseguradoras y no por la Entidad Publica. Es decir, corresponde
a un contrato de naturaleza juridica principal, autbnoma y distinguible de otras

figuras y fenédmenos juridicos.

Dicho contrato puede estar acompafado de actividades anexas o
complementarias, pero lo esencial del mismo es que se presente la actividad de
mediacion o promocion, lo que no descarta la existencia de toda una serie de
obligaciones en materia de informacién, consejo y asesoria, tal como lo expone

Venegas Franco, 2009, p. 4):
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Corresponde a un contrato atipico en Colombia (si bien una de sus
modalidades si esta regulada como es el caso del corredor), con rasgos
distintivos que lo diferencian de figuras afines como el mandato, la agencia
comercial, el encargo fiduciario, entre otros, desarrollado por un mediador
profesional dotado de independencia y autonomia frente al mediado.

Sin embargo quien ejerza el rol como intermediario de seguros debe reunir un perfil

y tributos profesionales particulares de acuerdo con lo que describen Ansaldy y

Quintana, 2012, p.81):
La capacitacion del intermediario se extiende y prolonga durante toda su vida.
Su pasion y orgullo constituye un atributo genético que se traslada de padres a
hijos e incluso entre matrimonios. Mas que un medio, constituye un modo de
vida no exento de solidaridad con los semejantes ya que no sélo los asesora,
sino que los acompana y asiste cuando un siniestro afecta alguna cobertura
obtenida por su intermedio. El siniestro no tiene dia ni hora, pero ocurre, y ante
el siniestro se acude al profesional, sea de dia o de noche, dia habil o feriado,
haga calor o no, llueva o no, y el intermediario profesional acude siempre en su
auxilio, aunque mas no sea para brindar tranquilidad espiritual. El intermediario
profesional ofrece lo que el asegurable necesita, por ello corresponde reivindicar
su rol. El profesional, no es una persona que solo lleva y trae papeles desde o
hacia la oficina de un asegurador.

Con apoyo en el marco anterior es necesario ahora preguntarse quién es
consumidor de seguros a la luz del nuevo estatuto del consumidor financiero en
Colombia cuyo texto dice Gomez Sanchez (2013, p.161): “Toda persona natural o
juridica que, como destinatario final, adquiera, disfrute o utilice un determinado
producto, cualquiera que sea su naturaleza para la satisfaccion de una necesidad
propia, privada, familiar o doméstica y empresarial cuando no esté ligada
intrinsecamente a su actividad econdémica. Se entendera incluido en el concepto de

consumidor el de usuario.”
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Merkin (2013) dice: “Toda persona natural o juridica que, adquiera, disfrute o utilice
un determinado producto, cualquiera que sea su naturaleza para la satisfaccién de
una necesidad propia, privada, familiar y empresarial cuando no esté ligada
intrinsecamente a su actividad econémica” (p. 268).

Segun de Haro (2014, p. 66),

Para Ricardo Brockmann, CEO de Marsh para Latinoamérica, uno de los
mayores y principales desafios de la regién es la baja penetracion en casi
todas las lineas de productos cuando se compara con otras regiones del
mundo. El aumento en el emprendedurismo, el creciente segmento de los
pequenos negocios y la expansion de las necesidades globales para negocios
mas maduros en muchas regiones estan impulsando aumentos significativos

en las primas de seguros comerciales.

De acuerdo con Dwane (2014, p. 1),
Estamos particularmente optimistas con respecto a Brasil, Colombia y México,
que estan designados como parte de nuestro Plan de Expansion Empresarial
Estratégica. No obstante, vemos considerables oportunidades en varios
paises, entre ellos Chile, Ecuador, Panaméa y Venezuela. América Latina
incluye algunas de las economias de mas rapido crecimiento del mundo.

Existen retos creados por los diferentes entornos econdémicos, politicos y
reguladores, los altos costos de distribucién y un mercado de seguros no
informado. Por otra parte, hay considerables oportunidades con una clase
media creciente, mayores ingresos disponibles, expansién de las PYME vy
gasto en infraestructura —dando lugar a una elevada demanda de productos
de seguros.
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Para Ogier y Wing (2011, p. 40),

El area de los seguros de personas, particularmente los de vida y salud deberia
tener un buen desempeno en toda la regién. La privatizacion de los sistemas
de pensiones y de salud, y los crecientes ingresos de los trabajadores con
capacitacion —quienes tienden a comprar seguros de salud y de vida—
seguiran impulsando al sector en muchas economias de la region, dice Robert
Walker, presidente del Principal Financial Group Latin America. También en un
intento de aprovechar la poca penetracién en el mercado de los seguros,
algunas empresas de Chile, Pert y Colombia han destinado recursos
significativos a integrar sus servicios de seguros y salud.

Segun Bermudez (2013, p. 607),

De acuerdo al informe rendido bajo el Financial Sector Assessment Program
—FSAP en Colombia — los agentes y agencias comprenden casi al 60% de la
comercializaciéon de seguros. Aun cuando no hay estadisticas oficiales, se
estima que existen alrededor de 10.000 agentes y agencias. Por otro lado,
existen aproximadamente 50 corredores, 34 empresas de seguros y 16
empresas de reaseguros, especializados principalmente en lineas

comerciales o institucionales.

No se debe olvidar que ademas de la gestion del intermediario de seguros, el
cliente o consumidor financiero es amparado y protegido en sus derechos ante las
companias aseguradoras por el régimen de proteccion al consumidor financiero
(Titulo I'ley 1328, 2009).
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Finalmente segun Jaramillo (2012, p. 233),

Probablemente en Colombia estamos recorriendo un sendero ya caminado en
el derecho europeo en materia de proteccion al consumidor. Al parecer nos
encontramos en la etapa de extremo proteccionismo que, seguramente nos
llevara a adquirir culturalmente esta tendencia para después pasar a una fase
de madurez, en la cual no sera necesaria la excesiva normatividad al respecto,
sino que seguramente ocupara un lugar prioritario el deber de informacién y
de consejo profesional del asegurador y del intermediario de seguros.
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Figura 1. Participaciones regional, mundial y local del mercado de seguros

Cifras generales del mercado asegurador (fuente Swiss Re)
Que tan grande es el mercado de seguros en el mundo? -4.2% (nominal)
US$$4,553,785 millones (2015) US$4,754,710 millones (2014)
Primas (en millones USD) Variacién  Couta de mercado
Clasific, Pais 015 2014 nominal (en%) 2015 mundial 2015 (en %)
(in USD)
Norteamérica EEUU 0 1270708 —
9 Canadéd il 127042
Total 1397751

atinoamérica y Caribe

-11.3

Fuente: Mejia Valencia (2016, p. 21)
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Figura 2. Participacion del mercado de seguros de la region en el mundo

Cifras generales del mercado asegurador

Que tan grande es el mercado de seguros en el mundo? T P
2 & - L - -4.2% (nominal)

US$4,553,785 millones (2015)  US$4,754,710 millones (2014)

Region Primas 2015 |Primas 2014 Variacion (%) |Part. (%) 2015
Norteamerica (USA / Canada) $1,431,239| $1,397,751 2.4% 31.4%
Latam / Caribe $158,146 $178,323 -11.3% 3.5%
Europa $1,468,878| $1,695,091 -13.3% 32.3%
Asia $1,350,974| $1,313,874 2.8% 29.7%
Africa $64,123 $70,116 -8.5% 1.4%
Oceania $80,426 $99,557 -19.2% 1.8%
Total $4,553,786| $4,754,712 100.0%

Produccion (millones)

(2014)

Variacion - 19% nominal
+5.7 deflactada)

Participacion: (.17%

Fuente: Mejia Valencia (2016, p. 24)
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Figura 3. Crecimiento del mercado asegurador en Colombia

Cifras generales del mercado asegurador en Colombia

Fuente: Fasecolda
Primas emitidas en 2015: $21.5 billones

] Variacion 13%
Primas emitidas en 2014: $19.0 billones anacion ¢

Billones de pesos

0

2013 2014 2015

Fuente: Mejia Valencia (2016, p. 29)
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Figura 4. Penetracion de seguros en Colombia (oportunidad de crecimiento)

Cifras generales del mercado asegurador en Colombia

Fuente: Fasecolda

Primas per capita y participacion en el PIB:

Densidad y penetracion
2006-2015
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i Densidad = Penetracion

Fuente: Mejia Valencia (2016, p. 30)
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Figura 5. Segmentacién de seguros en Colombia (RSONA: reserva de seguros
ocurridos no avisados)

Cifras generales del mercado asegurador en Colombia

Fuente: Fasecolda

Siniestralidad del sector:

Ajuste
RSONA: 4%

96%

RSONA: 3% Ajuste
RSONA: 2%

-
RSONA: 2% 63%

54%

2014 2015 2014 2015 2014 2015 2014 2015 2014 2015
GENERALES VIDA | S. SOCIAL T.VIDAySS. TOTAL

Fuente: Mejia Valencia (2016, p. 31)
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4. DESARROLLO DEL PROYECTO

41. PLANEACION ESTRATEGICA

La decision de cambio de agente a agencia debe ser tomada con la rigurosidad de
la administracion y la planeacién modernas, cefiida a un modelo de negocio
especifico lo mismo que a planes de accién, objetivos y capacidades a través de
un proceso de planeacioén estratégica.

Segun Degerencia.com, 2010),

La planeacion estratégica es el proceso de determinar cémo una organizacion
puede hacer el mejor uso posible de sus recursos (fuerza de trabajo, capital,
clientes, etc.) en el futuro. Mediante la planeacion estratégica se define la
estrategia o direccion, estableciendo las posibles vias mediante las cuales se
puedan seguir cursos de accion particulares, a partir de la situacién actual. La
planificacion suele hacerse en base alguna(s) de estas preguntas: 1) "qué
hacemos", 2) "para quién lo hacemos" y 3) "como sobresalimos". Para muchas
organizaciones la planeacion estratégica se hace con base a las decisiones a

tomar en el siguiente afno, o los siguientes 3 a 5 afos.

4.1.1 Matriz FODA

Una de las metodologias de la administracion para iniciar un proceso de planeacion
estratégica es la elaboracién previa de una matriz de analisis DOFA o FODA
(traduccion del inglés, idioma en el que la matriz de planeacién se denomina SWOT:
strenghts, weaknesses, opportunities and threats) del modelo de negocio previsto.
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De acuerdo con Gerencie.com, 2008),

“Para poder ir a algun lado, primero tenemos que saber donde estamos’.
Una vez definido el suefo, el horizonte, cuando ya podemos visualizar a donde
vamos, debemos pasar inmediatamente a la accion. El primer paso es saber
exactamente donde estamos parados, cual es la situacion del terreno, con qué
elementos contamos, 0 que tenemos que adquirir, que sabemos hacer bien, o
gue tenemos que aprender a hacer y con quien vamos a competir. Para definir
bien la situacion de la empresa existe una herramienta, que por ser una de las
mas simples y conocidas, es de lo mas eficaz.

El analisis F.O.D.A.: Este método, denominado por asi por las primeras letras
de los elementos a analizar: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, consiste en analizar la organizacion mirandola desde afuera, como
si fuéramos observadores externos. Debemos preguntarnos exhaustivamente
y respondernos muy sinceramente que fortalezas y debilidades tiene nuestra

organizacion.

Debemos analizar y estudiar a fondo que oportunidades y amenazas
encontramos en el entorno (nacional e internacional) y en la coyuntura actual
(social, econémica, tecnoldgica y politica). De esto se desprende que las
oportunidades y amenazas se refieren a la empresa en si, a su rueda
operativa, a sus diferencias con los competidores directos, a su posicion frente
a los clientes, a su cultura, en definitiva a que herramientas tiene y que uso
hace de esas herramientas.

Mientras que la oportunidades y amenazas se refieren al entorno, a lo que la
organizacién no maneja, situacion econémica del pais, posibilidad de un nuevo
competidor del exterior, cambios de modas o costumbres, en definitiva a que
tenemos que cambiar de nuestra rueda operativa para adaptarnos a ese medio
ambiente.

29



Figura 6. Analisis FODA del agente de seguros persona natural

7
- Base de clientes vinculados
- Conocimient » p lizado de client
c imiento de product
-C imiento de pr

- Conocimiento de aplicativos

Fortalezas
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- Alta destinacion de recursos a labores
operativas y administrativas en
detrimento de la gestion comercial

- Enfermedad o muerte del agente
\ g

J

- Venta cruzada de productos
- Especializacion de funciones
- Mejorar servicio a clientes

Oportunidades

Amenazas

- Clientes cancelen productos
L - Clientes se vayan a la competencia

~
- Fidelizar y potencializar clientes

J

Analisis FODA del agente de seguros persona natural

Fuente: elaboracién propia (2017)

La operacién de la agencia de seguros surgida de la gestion de un agente persona

natural debe optimizar las fortalezas que recibe como son el conocimiento

personalizado de los clientes, la administracion y el potenciamiento de la base de

clientes vinculados, el aprovechamiento de oportunidades como la venta cruzada

de productos y la gestidén de servicio al cliente, minimizacién de debilidades como

el balanceo en la carga de trabajo administrativo en detrimento de la gestidén

comercial y, por ultimo, superacion de amenazas como la cancelacion de productos

o el arrebatamiento de clientes por la competencia.
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Figura 7. Analisis FODA de la agencia de seguros en Colombia
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Analisis FODA de agencia de seguros en Colombia

Fuente: elaboracién propia (2017)

competencia y las regulaciones que sean desfavorables.
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En la operacion de la agencia de seguros que inicie a partir de la gestidén del agente
persona natural debe optimizar las fortalezas que tienen las agencias como son la
eficiencia por especializacién del recurso humano y el desarrollo de servicios de
calidad, aprovechar las oportunidades que le ofrece el mercado de seguros como
el crecimiento mismo de necesidades de los clientes, minimizar debilidades como

la suscripcion de poélizas con mayor duracién y superar amenazas como la fuerte



4.1.2 Definicion de seguros por trabajar

Los productos de seguros por trabajar estan relacionados con las aseguradoras
con las que se definen el relacionamiento comercial de la agencia y el mercado
objetivo y son:

Personas

. Vida individual

. Salud

. Pension

. Educacion

. Hogar

. Autos

. Soat (seguro obligatorio de accidentes de transito)
Empresas

* Vida para grupo

* Riesgos empresariales

4.1.3 Identificacion de nichos de mercado y clientes objetivo

En la eleccion de los nichos de mercado por atender y los clientes objetivos para
la nueva agencia existen algunos criterios clave. Segun Nufiez Montenegro (2016)
los mismos son: “determinar competencias y capacidades para atender nicho
escogido, determinar nivel de especializacion, descubrir potencial del nicho,
determinar capacidad de acceso y visualizar el futuro del nicho”.
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Clientes objetivo: personas naturales de niveles de ingresos medios y altos y
pequenos y medianas empresas.

Métodos para prospectar: referencias, ventas cruzadas a clientes existentes y
correo directo. Otros métodos (internet, telemercadeo, seminarios, mercadeo en

el lugar de trabajo y publicidad)

4.1.4 Metas de produccion por producto

Con base en el plan comercial y el presupuesto anual por producto definido en el
primer afno para el agente inicial y en funcién de la planeacién estratégica que
involucra la base actual de clientes del mismo, los recursos con los que contara la
agencia, los costos fijos, la ndémina, la segmentacién de nichos de mercado y su
relacion directa con el flujo de caja esperado para atender todas las obligaciones

durante el ano.

Dichas metas anuales de primas por producto para el afo 2017 son de 600
millones de pesos anuales en total, distribuidos asi:

* Vida individual: 25% (150 millones de pesos)
e Salud: 15% (90 millones de pesos)

e Autos: 15% (90 millones de pesos)

» Empresariales: 15% (90 millones de pesos)

* Vida para grupo: 15% (90 millones de pesos)
* Hogar: 10% (60 millones de pesos)

« Soat: 5% (30 millones de pesos)
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4.1.5 Definicién de indicadores de gestién

. Cumplimiento metas comerciales por producto (mayor al 90%)
. Gestion de renovaciones (mayor al 90%)

. Visitas y planes de trabajo semanales (mayor al 80%)

. Cartera menor a 30 dias (mayor al 80%)

. Atencion oportuna de reclamaciones y siniestros (100%)

La gestién de control de los indicadores de gestion de la agencia se ejercera en
principio a través de los aplicativos de las respectivas aseguradoras y de los
sistemas de informacién disponibles (software y correo electrdnico).

4.1.6 Flujo de caja estimado para los primeros cinco afnos

Con base en el plan comercial y presupuesto anual por producto definido en sus
inicios para el agente fundador y el promedio de comisiones vigente, se estiman
los ingresos por ventas del primer afio para la organizacién inicial compuesta por

dos agentes, encargados de comercializacion y ventas de pélizas.

Los salarios y los costos administrativos se establecen con base en la estructura
organizacional inicial que incluye, ademas de los agentes, un asistente
administrativo encargado de la atencion a clientes, los tramites ante aseguradoras
y el manejo técnico y administrativo de la agencia y la asesoria mediante
prestacién de servicios de otro profesional, un contador publico encargado de la
parte tributaria y la ndmina. Para el ejercicio se toma como referencia de
honorarios de cada funcionario y del asesor externo el valor de un salario minimo
mensual legal vigente, a lo que se adiciona el factor prestacional vigente en
Colombia (70% en la actualidad).
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En la etapa inicial no se incluyen costos financieros puesto que se preveé iniciar

sin endeudamiento.

Otros costos de administracion incluidos tienen que ver con los servicios
requeridos de telefonia, internet y servicios publicos para la operacion de la
agencia. Por ultimo, el porcentaje de impuestos se toma del promedio de
impuestos a cargo de las agencias de seguros en Colombia y el crecimiento anual
de toda la tabla sobre una estimacién de inflacién en el pais a cinco afnos.

Tabla 1. Flujo de caja estimado de la agencia para los primeros cinco anos (pesos)

1 2 3 4 5

Ingresos por ventas 90.000.000 99.000.000 108.900.000 119.790.000 131.769.000
Costos de personal 45.148.280 49.663.108 54.629.419 60.092.361 66.101.597
Utilidad bruta 44.851.720 49.336.892 54.270.581 59.697.639 65.667.403
Costos administracion 21.049.427 23.154.369 25.469.806 28.016.787 30.818.466
Utilidad operacional 23.802.293 26.182.522 28.800.774 31.680.852 34.848.937
Costos financieros 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 23.802.293 26.182.522 28.800.774 31.680.852 34.848.937
Impuestos (15%) 3.570.344 3.927.378 4.320.116 4.752.128 5.227.341
Utilidad neta final 20.231.949 22.255.144 24.480.658 26.928.724 29.621.596

4.1.7 Pagos de ndminay seguridad social

De acuerdo con la normatividad vigente y al tomar como referencia los salarios

vigentes para el primer ano los pagos por efectuar son:

Salario minimo mensual para 2017: $737.717
Auxilio de transporte mensual para 2017: $83.140

Aportes parafiscales:
Sena: 2%
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ICBF: 3%
Cajas de compensacién familiar: 4%

Cargas prestacionales:
Cesantias: 8,33%

Prima de servicios: 8,33%
Vacaciones: 4,17%

Intereses sobre las cesantias: 1% mensual

Seguridad social:
Salud

« Empresa: 8,5%

+ Empleado: 4%

Pensién

« Empresa: 12%

« Empleado 4% (Miplanilla.com, 2017)

4.1.8 Impuestos a cargo al operar una agencia de seguros en Colombia

. Impuesto de renta y complementarios: 25% anual
. Impuesto a las ventas por pagar: 19% cuatrimestral
. Impuesto de industria y comercio: 3 por mil trimestral

. Retencidn en la fuente por pagar :15% anual (Herrera, 2010)
Es importante tomar en consideracién que la agencia de seguros contratara los

servicios de un contador publico para la gestion y el control tributario y de los

procesos de némina.
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4.2. REQUERIMIENTOS OPERATIVOS

421 Local de funcionamiento

Para el funcionamiento de la nueva agencia en principio se habilitara un salén en la
residencia de uno de los agentes socios con tres puestos de trabajo dotados de
computador, teléfono y sala de reuniones para atencion de clientes que lo
requieren, para no incurrir en la fase inicial en costos de arrendamiento en tanto el

tamano de la agencia y los ingresos posibiliten el alquiler de un espacio propio.

4.2.2 Estimacién de costos operativos fijos

. Servicios publicos de telefonia fija
. Servicios de telefonia celular
. Servicios de internet (cuentas de correo y software gratis)

. Servicios de contabilidad y némina (outsourcing)

4.2.3 Definicion de funciones y estructura organizacional

Para la operacién de la agencia que inicia se propone la implementacién de una
estructura organizacional simple en la cual la coordinacién la lleva el asesor
fundador mediante supervisién directa: minimo de personal y de linea media
(Mintzberg, 2003).

Agentes de seguros

Educacion
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- Profesional, técnico o tecnélogo en cualquier area con conocimientos en
seguros
- Estudiante de Ultimos semestres de carreras universitarias administrativas con

conocimientos en seguros.

Experiencia

- Como minimo tres anos de experiencia en el sector asegurador, de los cuales

uno debe ser en el area comercial.

Habilidades

- Actitud de servicio

- Comunicacion y buenas relaciones interpersonales
- Liderazgo y trabajo en equipo

- Proactividad y alta capacidad y gusto por aprender
- Orientacion hacia resultados

- Tolerancia a la presién y a la frustracion

Principales responsabilidades

- Apoyar la gestion de profundizacién, renovacion y fidelizacién de los clientes
mediante visitas comerciales y actividades de mantenimiento e identificacion
de oportunidades de negocio, asi como el cumplimiento del plan de accién
comercial planteado en el comité primario de la agencia.

- Liderar las labores de consecucion de negocios y clientes nuevos y renovacion,

mantenimiento y profundizacién de los actuales.

Otros procesos a cargo
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- Preparacién de cotizaciones: la gestién de preparacién de cotizaciones, de
manera similar a otros procesos, se gestionara a través de los aplicativos de
las respectivas aseguradoras que posibilitan un control integral de informacion
sobre clientes y prospectos.

- Visitas a clientes: el buen vendedor no deja nada a la improvisacién ni confia
en forma exclusiva en su pericia personal. El éxito o el fracaso que se obtiene
en una entrevista dependen en gran medida de como se haya preparado con

anticipacion.

De acuerdo con Javierheredia.com, 2014),

Es decir, que si ha tratado de informarse todo lo posible acerca de ese cliente,
Su negocio, sus proveedores y, en su caso, de la relacién que desde la propia
empresa se ha mantenido con ese cliente hasta la fecha. Ademas es preciso

realizar este trabajo previo con rigor.

La fluidez e intensidad de la interaccion entre vendedor y cliente, seran
mayores cuanto mejor conozca el primero las necesidades del segundo, asi
como la forma en que su oferta pueda satisfacerlas.

Por este motivo, es imprescindible que el vendedor investigue la situacion de
cada uno de los posibles clientes. Sélo asi, con informacion privilegiada, estara
en condiciones de cerrar la venta. No se dedicara a vender, sino que ayudara
a que sus clientes tomen las decisiones de compra mas acertadas para ambos.

Asistente administrativo

Educacion
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- Estudiante de primeros semestres de carreras profesionales o técnicas en
cualquier area con conocimientos en seguros o técnico o estudiante del
SENA.

Experiencia

- Como minimo dos afios de experiencia en procesos operativos en seguros

Habilidades

- Actitud de servicio

- Comunicacion y buenas relaciones interpersonales
- Liderazgo y trabajo en equipo

- Proactividad y alta capacidad y gusto por aprender
- Orientacion hacia resultados

- Tolerancia a la presion

- Habilidad en sistemas

Principales responsabilidades

- Apoyar a los agentes de seguros en las actividades operativas y de servicio al
cliente relacionadas con los negocios de penetracion y profundizacion; se
responsabiliza también de la gestion de vencimientos y la renovacion de las
polizas de clientes, de la atencién de los requerimientos de los clientes mismos,
de los tramites ante aseguradoras, los relacionados con reclamaciones, el

control de pagos y cartera y el archivo, entre otras

Otros procesos a cargo
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- Control de vencimientos: la gestion de control de vencimientos de los clientes
vinculados se hara en primera instancia a través de los aplicativos de las
aseguradoras para verificar con antelaciéon el vencimiento de las pdélizas por
ramo y para planear las visitas a los clientes con el fin de identificar los nuevos
requerimientos o de atender las renovaciones en las condiciones que los

clientes soliciten.

- Control de gestion de pagos y manejo de cartera: se hara también a través de
los aplicativos de las aseguradoras para dar inicio a la gestién de cobro
telefdénica o personal tendiente a asegurar el recaudo y propender por la calidad

de la cartera y minimizar las cancelaciones de pdélizas.

Estructura organizacional de la agencia

Tabla 2. Estructura organizacional simple para la agencia de seguros

Agente principal de
seguros

Atsefsor contable y.de Agente de seguros AS|stente,adr_n|n|strat|vo
némina (Outsourcing) (técnico)

Fuente: elaboracién propia (2017)
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5.

CONCLUSIONES

Las condiciones generales y particulares de las pdlizas de seguros, los
contratos y la amplia diversidad en las alternativas disponibles posicionan
la importancia del agente como intermediario para interpretar las
necesidades de cobertura de sus clientes y atender en primera instancia
sus necesidades de aseguramiento.

El esfuerzo de una persona en forma individual en esta gestion no garantiza
su sostenibilidad en el tiempo si no se organiza como una empresa
sostenible que garantice un mejor analisis de los riesgos y la consecuente
estructuracién de coberturas adecuadas para sus clientes, vinculados y
nuevos potenciales, sus intereses profesionales propios y el de las
aseguradoras a las que la misma representa.

La gestidbn de un agente persona natural representa muchos riesgos y
amenazas para sus intereses propios, de sus asegurados y de las
compafias aseguradoras con las que interactia; ademas, implica un gran
desgaste operativo y administrativo en el tramite de todos los procesos de

atencion a sus clientes.

La operacion de la agencia de seguros surgida de la gestién de un agente
persona natural debe optimizar las fortalezas que recibe como son el
conocimiento personalizado de los clientes, la administracion y el
potenciamiento de la base de clientes vinculados; aprovechar
oportunidades como la venta cruzada de productos y la gestiéon de servicio
al cliente; minimizar debilidades como el balanceo en la carga de trabajo
administrativa en detrimento de la gestién comercial y, por ultimo, superar
amenazas como la cancelacién de productos o el arrebatamiento de clientes

por la competencia.
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En la operacién de la agencia de seguros que inicie a partir de la gestion
del agente persona natural debe optimizar las fortalezas que tienen las
agencias como son la eficiencia por especializacién del recurso humano y
el desarrollo de servicios de calidad, el aprovechamiento de las
oportunidades que le ofrece el mercado de seguros como el crecimiento
mismo de necesidades de los clientes, la minimizacién de las debilidades
como la suscripcién de pélizas con mayor duracion y la superacion de las
amenazas como la fuerte competencia y las regulaciones que sean

desfavorables.

Para la organizacién funcional de la agencia de seguros propuesta se
propone una estructura simple en la fase inicial, que responde a las
necesidades de la nueva organizacién y al tamano inicial previsto de sus
activos; sin embargo, en la medida en que las utilidades y los resultados
propuestos se consigan y se requiera la vinculacién de nuevos recursos,
se debe hacer un revision permanente para ir ajustando en el tiempo el tipo
de estructura mas adecuado a las necesidades de la organizacién en cada

momento.

Para el inicio formal de la gestién de operacion como intermediario de
seguros a la agencia se le asigna, por parte de la aseguradora, una clave
Unica con la que se identifica en las caratulas de las poélizas intermediadas
por la agencia. Ademas, siempre existe un contrato entre la agencia y la
aseguradora en el que se indican con claridad el acuerdo entre las partes,
su duracién, los compromisos, las obligaciones, las prohibiciones, los

beneficios, etc.
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Con base en el plan comercial y el presupuesto anual por producto definido
en sus inicios para el agente fundador y el promedio de comisiones
vigente, se estiman los ingresos por ventas del primer afno para la
organizacion inicial compuesta por dos agentes, encargados de la

comercializacién y las ventas de polizas.

Los salarios y los costos administrativos se establecen con base en la
estructura organizacional inicial que incluye, ademas de dos agentes, un
asistente administrativo responsable de la atencion a clientes, los tramites
ante aseguradoras y el manejo técnico y administrativo de la agencia, lo
mismo que la asesoria, mediante prestacion de servicios, de un contador

publico a cargo de la parte tributaria y la némina.

A través de un ejercicio de planeacién estratégica se define la estrategia o
direccion, por medio del establecimiento de las posibles vias mediante las
cuales se puedan seguir cursos de accion particulares a partir de la
situacién actual. La planificacion suele hacerse con base en alguna(s) de
estas preguntas: 1) "qué se hace", 2) "para quién se hace" y 3) "cdmo
sobresalir". Para muchas organizaciones la planeacion estratégica se hace
con base en las decisiones por tomar en el siguiente ano, o en los préximos
tres a cinco anos. Es un proceso dinamico de revisidon permanente para
asegurar la toma de correctivos que aseguren el cumplimiento de las

metas de la organizacion a largo plazo.
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