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RESUMEN

El sector asegurador se ha preocupado por desarrollar e introducir modelos de negocio que permitan cubrir
necesidades insatisfechas de la poblacién vulnerable. Uno de estos productos es el microseguro (MS), cuyo
objetivo consiste en respaldar parte de los riesgos de mayor impacto que enfrentan estas comunidades. El
presente estudio de caso® tiene como objetivo recolectar informacién sobre la aceptacién de un producto de
MS para los estratos 1, 2y 3 en tres barrios de la ciudad de Bogota, a través de la aplicacién de 300 encuestas
a una parte de esta poblacion. Los resultados resaltan la oportunidad que tiene la industria aseguradora de
incursionar con el MS en un nuevo mercado potencial, debido a la disposicién de los tomadores por adqui-
rirlo, quienes valoran este producto como una oportunidad para enfrentar los riesgos que implica el desem-
pleo y reducir el impacto de esta eventualidad en sus vidas y en su nucleo familiar.
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ABSTRACT

The insurance sector has been worried about developing and introducing business models that fulfil the needs
of those who are vulnerable. One of these products is the microinsurance, which objective is to provide help
and create a backup to some of the biggest impact risks that this communities suffer. This study has the purpose
of recollecting information about the acceptance of the microinsurance on three different neighbourhoods in
Bogota (stratum 1, 2 and 3) with 300 surveys that were applied to population. Results show the opportunity
that the insurance industry has to venture into a new potential market, thanks to the acceptance of the product
at the moment of reducing risks and the will of population to acquire microinsurance as a way out of poverty.

KEYWORDS: microinsurance, poverty, vulnerability, risk.
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Introduccion

a poblacion colombiana, durante los dltimos

afios, se ha visto particularmente expuesta a

desastres naturales, conflicto armado, defi-
ciencias de alfabetismo, informalidad laboral, y otras
problematicas de marginalidad y riesgos que inciden
fundamentalmente en los estratos 1, 2 y 3. Las con-
secuencias de tales fenémenos se evidencian parti-
cularmente en problematicas de vulnerabilidad tales
como desempleo, enfermedades, desplazamiento in-
terno, violencia intrafamiliar, y violencia estructural
del pais, que deben ser afrontadas por el gobierno y
la sociedad en general.

En este sentido, la industria aseguradora, ubica-
da en el sector financiero, se reconoce como una
gran inversionista institucional que permite la evolu-
cioén y el crecimiento econémico del pais, mediante
la garantia y cubrimiento de los riesgos, través de
productos especificos que contribuyen a mitigar la
pobreza y a impulsar la equidad econémica. En este
contexto, el sector asegurador es el encargado de dar
soporte a los riesgos de comunidades vulnerables,
a través de los microseguros (MS), cuya funcion es
la de responder a las necesidades de la poblacién
en condiciones de pobreza y propiciar mayor inclu-
sién financiera para el desarrollo econémico y social
de la nacién. De ahi, que los MS, como productos
direccionados a estos segmentos poblacionales, re-
quieran estrategias eficientes de gestién de riesgos
que se ajusten a las necesidades particulares de estas
comunidades, sean del ambito rural o urbano.

Le corresponde al gobierno nacional trabajar y
legislar sobre estrategias que se conviertan en de-
rroteros para afrontar los altos niveles de pobreza
y desigualdad social que enfrentan amplios sectores
de la sociedad colombiana. No obstante, dentro del
sector asegurador no ha sido posible concretar una
directriz que promueva la inclusion financiera, en lo
que respecta a los MS. Hoy la pobreza persiste de
manera significativa en las zonas rurales, y en po-
blaciones subatendidas por el Estado, tales como
afrodescendientes e indigenas, y habitantes de zonas
urbanas marginales.

En la actualidad, la industria aseguradora viene
experimentando un crecimiento importante, con

gran variedad de modelos de negocio, para las 19
compafiias de seguros de vida y 24 de seguros gene-
rales, de las cuales dos son cooperativas (Asegurado-
ra Solidaria y Seguros La Equidad) y dos compafifas
publicas (Positiva y Previsora), que ofrecen produc-
tos de MS (Camargo, Tatin-Jaleran y Gontijo, 2014).
No obstante, el redireccionamiento en la creacién
de productos para poblaciones pobres y la partici-
pacion de mas aseguradoras en esta linea de seguros,
resulta necesario para promover este segmento de
mercado e impactar positivamente en el campo so-
cial y econémico del pafs.

El MS se convierte en uno de los posibles derrote-
ros para mitigar la pobreza, al promover la protecciéon
del consumidor, el mejoramiento de los niveles de
educacion financiera, la articulacién de los MS a pro-
yectos o necesidades integrales de la poblacién pobre,
a partir de la innovacién de productos financieros, y
el desarrollo de nuevos canales que permitan un re-
caudo y pago eficiente para los tenedores de seguros.
Su promocién y desarrollo se convierte en objeto de
innovacion financiera para responder a un nicho de
mercado particular, como lo son las poblaciones de
estrato 1, 2y 3 de la ciudad de Bogota.

Este articulo busca dar cuenta de los resultados
de un estudio de mercado sobre las necesidades y
percepciones que tienen estas poblaciones de Bogota
respecto al conocimiento, disponibilidad y capacidad
de acceso al MS, enmarcando el producto dentro de
la cobertura de salud y alimentacion que, segun es-
tudios previos por Fasecolda y Banca de Oportuni-
dades, son las necesidades primarias de alto impacto
dentro de la pobreza y vulnerabilidad de las poblacio-
nes pobres de Colombia. Explorar este segmento po-
blacional es una oportunidad para aportar socialmen-
te a la mitigacién de la pobreza y a la investigacion
sobre el sector asegurador, a partir de un ejercicio de
exploracién de mercados e innovacion financiera en
el SENA, Centro de Servicios Financieros.



El MS en Colombia

Muchas son las concepciones que existen frente al
concepto de MS, producto que se focaliza en pobla-
ciones pobres o con altos niveles de vulnerabilidad®.
De acuerdo con Fasecolda, los MS son “aquellos que
ofrecen proteccion a personas de bajos ingresos y a
sus bienes, contra amenazas especificas” (Fasecolda,
2008). Esta perspectiva general enfatiza en la cobet-
tura y participacion de la poblacion de bajos recursos,
incluyendo los seguros masivos. Esta definicién, no
obstante, se considera muy limitada desde la vision
del CGAP (Grupo de Trabajo en Microseguros), la
cual define el MS como “la proteccion de personas de
bajos ingresos contra peligros especificos a cambio
de pagos regulares, proporcionales a la probabilidad
y al costo del riesgo involucrado” (CGAP, 2007). Se-
gun esta organizacion, la delimitacién de la poblacién
objetivo es fundamental para reconocer la naturaleza
esencial del MS.

En Colombia, los antecedentes del MS tienen
su origen en las aseguradoras comerciales y coope-
rativas de los afios 70, las cuales iniciaron la ofer-
ta de productos disefiados para personas de bajos
ingresos, orientados a solventar algunos vacios en
la proteccion social publica. Para el afio 1997 estas
aseguradoras comenzaron a utilizar establecimien-
tos de crédito para vender productos de seguros, y
posteriormente involucraron estrategias de comer-
cializacion, tales como los canales de empresas de
servicios publicos y almacenes de grandes superfi-
cies, lo que permitié ofrecer productos de seguros
masivos a la poblacién de ingresos medios y bajos
(Camargo, et al, 2014).

Para la venta de productos de seguros y debido
a la alta competencia, las companfas aseguradoras,
tanto nacionales como internacionales, exploran
nuevas oportunidades de mercado, a través del di-
sefio de canales innovadores de distribucion, con
el fin de liderar una mayor penetraciéon de los MS.
De hecho, las aseguradoras colombianas comercia-
lizan seguros masivos de bajo costo, los cuales no

4 En Colombia se presenta la problemética conceptual de llamar
MS a los seguros masivos de primas bajas que atienden dis-
tintas necesidades de las personas independientemente de la
condicion socioeconémica.
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son clasificados como tales, en razén de que, segin
Fasecolda, los MS deben ser disefiados para una po-
blacién objetivo especifica y con procesos que se
ajusten a sus condiciones (Fasecolda, 2013).

Segin Camargo et al (2014), los MS, en oposi-
cioén a los seguros masivos de bajo costo, deben ser
productos que se caractericen por set accesibles y
adaptados a la poblacién objetivo, atendiendo dos
ejes fundamentales: en primer lugar, como estrate-
gla para gestionar el riesgo real que permita miti-
gar la pobreza, y, en segundo lugar, como producto
sencillo y rapido en su gestion contractual y en los
procesos de pago y reclamacion (p. 5). Estas condi-
ciones, al lado de las bajas primas, canales de facil
acceso y pertinencia en el impacto, son la garantia
para incrementar el uso del MS y su gestion como
una estrategia eficiente en la valoracién del riesgo.

A pesar del importante desarrollo del mercado
de MS, aun falta diversificacién e innovacioén en pro-
ductos y servicios que se ajusten a las necesidades de
la poblacién en condicion de pobreza y vulnerabili-
dad. Los retos para trabajar al interior del sector son
la falta de educacion financiera de los consumidores
potenciales, la falta de distincion entre seguro y MS, la
desconfianza en el sector financiero, la falta de infor-
macién sobre los productos y servicios financieros,
asi como la inexistencia de un marco regulatorio que
permita explorar mas el campo de los seguros para
poblaciones pobres o vulnerables (Fasecolda, 2013).

El mercado del MS en Colombia

El mercado del MS en Colombia ha sido clasifi-
cado por Camargo et al (2014) como un “mercado
hibrido en crecimiento” ya que la informacién que
se presenta en Colombia no discrimina entre los
seguros masivos y los microseguros, razén por la
cual la informacién disponible sobre este sector es
imprecisa. A ello se debe la dificultad para caracte-
rizar el uso y demanda de MS, debido a las incon-
sistencias de la informacién disponible, que no es
detallada ni cuenta con la participacién de todas las
empresas del sector. Dentro del campo de los mi-
croseguros, los seguros masivos son los que cuen-
tan con mayor participaciéon y facil acceso, como
lo representan los seguros funerarios, los seguros
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contra accidentes personales, y otros, cuya partici-
pacién es muy reducida.

No obstante lo anterior, las oportunidades de
mercado para el MS en Colombia resultan consi-
derables, a partir de los analisis que se pueden ha-
cer de los niveles de pobreza y vulnerabilidad en
poblacién rural y urbana. Segin el DANE (2013),
entre julio de 2012 y junio de 2013, alrededor del
32% de la poblacién colombiana vivia por debajo
de la linea de pobreza. En este sentido, y con el
proposito de cuantificar la poblaciéon objetivo de
los MS, la encuesta de hogares determiné que los
niveles de vulnerabilidad se enmarcan de la siguien-
te manera: 1,2% de la poblacién colombiana (rural
y urbana) pertenece al estrato 6; 1,9% al estrato 5;
un 6,4% al estrato 4; el 27,1% pertenece al estrato
3; vy el 41,2% y 22,2% restantes, a los estratos 2y 1
respectivamente. En consecuencia, se infiere que el
mercado potencial actual de los MS en Colombia
estd compuesto por aproximadamente 32.5 millo-
nes de personas, lo que representa el 68,3% de la
poblacién nacional, que hace parte de los estratos 2
y 3 (Camargo, ct.al, 2014).

A nivel general, los productos mas vendidos son
los seguros contra accidentes personales y los segu-
ros de vida-grupo que representan el 83% del total
de productos asegurados, en el perfodo comprendi-
do entre 2008 y 2013. Las compaiias lideres en este
mercado son Equidad, Mapfre, Royal Sun Alliance
(RSA) y Solidaria. No obstante, en contraste con
la venta de productos de seguros de las compafias
aseguradoras y la alta competencia del mercado,
tanto las nacionales como las internacionales ex-
ploran oportunidades, a través de nuevos canales
de distribucion, con el objetivo de ampliar su parti-
cipacion y liderazgo en este segmento de mercado.

Por su parte, aseguradoras como Mapfre, Sura-
mericana y Liberty, ofrecen productos especifica-
mente disefados para enfrentar las necesidades de
los estratos 1, 2 y 3, basados en estudios de met-
cado, como insumo para definir canales de distri-
bucién, asi como las caracteristicas detalladas de
los productos y procesos utilizados para ofrecetlos,
de acuerdo con las caracteristicas de la poblacion
objetivo. Asimismo, las empresas AIG y Generali
ofrecen productos de MS que otorgan coberturas

de vida, incapacidad total y permanente, y auxilio
funerario a beneficiarios de los programas de “Ca-
pitalizaciéon microempresarial” y de “Mujeres aho-
rradoras en accion”. (Camargo, et al, 2014).

Cabe resaltar que el mayor canal de distribucion
de productos de seguros masivos es Condensa (em-
presa comercializadora de energfa), para la venta
de seguros de exequias y de hogar: 23% seguros de
exequias y 37% de hogar, segun la Encuesta SFC
— “Inclusién financiera sector asegurador” (SFC,
2013). Igualmente, otro sector importante de dis-
tribucién de productos de MS son las cooperativas
de seguros del sector solidario, asi como las plata-
formas transaccionales virtuales (a través de com-
putadores y asesores moviles). La banca movil se
proyecta en la actualidad como el nuevo canalizador
de la inclusion financiera del pafs y la oferta de pro-
ductos de MS; no obstante, su desarrollo en esta
materia es aun muy incipiente.

Hoy dfa, el mercado de los MS es dinamico,
comercialmente sostenible, e incluso rentable. De
acuerdo con Fasecolda, en el pais operan 25 ase-
guradoras que reportan actividades de MS. Sin em-
bargo, se plantean varios desafios para desarrollar
de manera més adecuada en el sector. En primer
lugar, hacer mas participe a la poblacién, a partir
de programas de educacioén financiera y de ofertas
mas ajustadas a sus necesidades, y en segundo lugar,
simplificar los procedimientos tanto en las polizas
como en el disenio de los canales de distribucion
para que los MS puedan estar al alcance de los seg-
mentos poblacionales mas vulnerables en las zonas
urbanas y rurales del pafs.

Metodologia

Una vez revisados brevemente los aspectos
teéricos y contextuales fundamentales sobre el
MS en Colombia, se busca dar a conocer un es-
tudio de mercado sobre las encuestas realizadas
a tres grupos sociales frente a los MS. Se trata
de un estudio cualitativo, el cual busca caracteri-
zar la poblacién objetivo, en relacién con algunas
variables socioeconémicas, la identificaciéon de
los riesgos que afectan el sostenimiento de sus
hogares, la cultura de ahorro y sus opciones de



supervivencia en caso de desempleo; todas ellas
en relacién con la disponibilidad para adquirir di-
cho producto. La metodologia utilizada fue la del
estudio de mercado a través de una encuesta se-
miestructurada de demanda de necesidades para
el desarrollo de MS que se aplicé a 300 personas
ubicadas en tres barrios de Bogota: Caracoli de la
Localidad Ciudad Bolivar (estrato 1), El Recreo
de la Localidad de Bosa (estrato 2) y Alqueria de
la Localidad de Puente Aranda (estrato 3).

En consecuencia, con el animo de conocer los
riesgos a los que estan expuestas las personas de
los estratos 1, 2 y 3 y la disponibilidad para ad-
quirir el MS, el criterio de segmentaciéon pobla-
cional fue la estratificacién socioeconémica. Esta
es una clasificacién de la poblacién en seis nive-
les que se estructura, segin caracteristicas simi-
lares, en cuanto al grado de riqueza y calidad de
vida de los hogares. Segiin el DANE, los estratos
son determinados indirectamente por las condi-
ciones fisicas de las viviendas y su localizacién.
El estrato uno hace referencia a los hogares con
menor riqueza y calidad de vida vy, el seis a los
hogares de mejores condiciones socioeconémi-
cas. La encuesta se aplica en los estratos 1, 2,y 3
ya que en estos se concentra una alta proporciéon
poblacional de la base de piramide colombiana
(DANE, 2014).

El instrumento aplicado cuenta con un pri-
mer apartado de identificaciéon del encuestado,
en el que se consignan datos como estrato so-
cioeconémico, edad, género, estado civil y nivel
educativo. El cuerpo de la encuesta contiene 21
preguntas cerradas y semiabiertas, en las que se
determinaron dos conjuntos de variables. En pri-
mer lugar, las variables para medir la disponibi-
lidad de acceso y uso del MS a través del criterio
de aceptacion de dicho producto; costo a pagar
por un producto de MS; la tenencia y percepcion
del seguro; sus habitos de ahorro y su percepcion
de los seguros. Un segundo conjunto de varia-
bles, hace referencia a las condiciones actuaria-
les que son necesarias para realizar el disefio del
MS para salud y alimentacién como son: numero
de comidas al dfa, situacién laboral, riesgos que
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afectan el sostenimiento del hogar, y opciones de
supervivencia en caso de desempleo.

La presentacién de los resultados se estruc-
turan alrededor de las variables analizadas: fuen-
tes y montos familiares, situacion laboral, riesgos
que afectan el sostenimiento del hogar, cultura de
ahorro, nivel de aceptacién del MS y monto que
estarfan dispuestos a pagar por este producto. Es
importante aclarar que el analisis se limita a la
poblacion encuestada razén por la cual los resul-
tados no se pueden extrapolar a la generalidad de
los estratos 1, 2y 3.

Resultados

Generalidades

El universo encuestado de los estratos 1, 2y 3
fue de 300 habitantes, correspondientes a 100 por
cada barrio de acuerdo con la muestra tomada en
la segmentacién como poblacién infinita. El por-
centaje de mujeres y hombres del total de pobla-
ciéon encuestada fue de 69.02% y 30.98% respec-
tivamente, de los cuales se encuentran en unién
libre un 41.41%; solteros, el 20.98%; casados, el
19.87%,; divorciados, el 4.04% y viudos, el 3.70%,
con un promedio de edad de 36 afios. Al confirmar
la compra del MS segun la variable de género, no
se presenta ninguna tendencia ya que tanto hom-
bres (93.48%) como mujeres (91.71%), manifes-
taron disposiciéon de compra del MS. Igualmente,
la variable de educacién (70.61% de los habitantes
contaban con educacién primaria y secundaria, un
18% técnicos o tecndlogos y solamente el 11.15%
universitarios) no tuvo afectacion en relacién con
la disposicién de comprar el MS, ya que los resul-
tados obtenidos sefialan que el 96.3% de técnicos y
tecnélogos lo comprarfan, asf mismo el 91.74% de
quienes han cursado educacién primaria, seguido
por 90.91% de los que han alcanzado nivel de edu-
cacién secundaria y el mismo porcentaje de univer-
sitarios, quienes manifestaron su disponibilidad a
adquirir un producto de MS.

Por tanto, las variables de género, educacién
y edad no fueron determinantes al momento de
analizar la disponibilidad para adquirir el MS. No
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obstante, las demas variables de clase, nivel de
ingresos, movilidad laboral y habitos financieros
determinan resultados distintos segin el barrio y
estrato que se abordaron. De ahi la necesidad de
caracterizar, en primer lugar, cada barrio, de acuer-
do con los resultados de la encuesta, para poste-
riormente interrelacionar los resultados con las
variables de disponibilidad y acceso al MS.

Caracterizacion de la poblacion del
Barrio Caracoli

Caracoli es un bartio ubicado en la localidad de
Ciudad Bolivar cuyas condiciones son de pobreza
extrema por la precariedad de los servicios publicos,
el comercio y el transporte escaso y la constante mi-
gracién de desplazados al lugar. El barrio se encuen-
tra en la parte alta del cerro Potosi-La Isla, desde
donde se divisa buena parte de la regién sur de la
ciudad. Este barrio se clasifica en el estrato 1 por los
altos niveles de pobreza de sus habitantes y la pau-
pérrima infraestructura de las casas que habitan. No
obstante, al contrario de la percepcion de inseguri-
dad y delincuencia que se tiene del barrio, gran parte
de su poblacién tiene posibilidades de trabajo infor-
mal o como empleado, destacandose los oficios de
confeccién, servicios generales, cocina, reciclaje u
otro tipo de ventas informales.

Hsta situacién nos lleva a inferir que si bien las
condiciones socioeconémicas de las personas pue-
den estar por debajo de la linea de pobreza, tienen
la posibilidad, desde la informalidad, de suplir las ne-
cesidades basicas de alimentacién. Segun la encuesta,
alrededor de un 38% de los encuestados estan des-
empleados, haciendo la salvedad de que el 74% de los
encuestados en el estrato 1 son trabajadores informa-
les. Los ingresos se ubican entre menos de un salario
MMLYV vy 2 salarios MMLYV, lo que limita las posibi-
lidades de ahorro ya que sus ingresos tienen que ser
destinados a cubrir las necesidades basicas.

En este sentido, la vida financiera se ve afectada
por la movilidad laboral que, para el 100% de esta
poblacion, es frecuente por un tiempo probable de
1 a 3 meses, en su mayorfa. Todos ellos han mani-
festado la experiencia de quedar desempleados, por
lo que los rangos de disponibilidad para adquirir el

MS es de un 99% por la posibilidad que brindaria el
producto de suplir esta necesidad en los periodos de
transicién laboral. Cuando la poblacién ha quedado
desempleada las decisiones financieras se enmar-
can en gastar ahorros, solicitar apoyo familiar o de
amigos, vender o empefar bienes, acudir al agiotis-
ta o préstamo gota a gota, organizar rifas o hacer
préstamos a vecinos. Todo lo anterior, evidencia las
dificultades de inclusion financiera en la poblacion,
aunado a los bajos niveles de ahorro, que caracteriza
al 93% de los encuestados en el barrio.

Caracterizacion de la poblacion del
Barrio El Recreo

El barrio el Recreo es una ciudadela ubicada en
la localidad de Bosa, cuyas condiciones son mas fa-
vorables en lo que tiene que ver transporte, servicios
publicos e infraestructura, pero que por estar cercano
al rio Bogota, es vulnerable a constantes inundacio-
nes. La poblaciéon que habita alli pertenece al estrato
2 por las caracteristicas de vivienda que son, en ge-
neral, proyectos de interés social. La mayoria de sus
habitantes son personas trabajadoras independientes,
informales en un alto porcentaje, que se dedican a
actividades de comercio como microempresatios,
emprendedores y ventas en la calle.

Seguin la encuesta, el nivel de desempleo en los en-
cuestados se encuentra por debajo del 29% teniendo
en cuenta que el 74% laboran de manera indepen-
diente y solo el 17% se encuentra vinculado formal-
mente en una empresa. Los ingresos se ubican entre
uno y 3 salarios minimos lo que les permite a un 60%
de los encuestados ahotrrat a través de la alcancia, ca-
denas, fondo familiar y otros tipos de ahorro infor-
mal. Solamente una pequefia porcién de encuestados
tienen cuenta de ahorros o cuenta cortiente.

La estabilidad econémica en esta poblacion res-
pecto a necesidades basicas es de un 78% por las con-
diciones favorables de ingreso que les permite suplir
necesidades de alimentacion y salud. No obstante, se
tiene una percepcion significativa a quedar desem-
pleado, lo que explica que el 75% de los encuestados
tienen la disponibilidad para adquirir un MS.



Caracterizacion de la poblacion del Barrio
La Alqueria

El barrio la Alquerfa pertenece a la localidad de
Puente Aranda en el suroccidente de Bogota. Este se
reconoce por su vocaciéon comercial, especialmente
textil. Se ubica cerca de la Avenida Boyaca y la Auto-
pista sur, vias de acceso principales de la ciudad, que
permiten la movilidad de los habitantes del barrio hacia
otras zonas comerciales circundantes. La poblacion de
esta zona se encuentra dentro de la estratificacion 3,
de clase media baja, pues es un barrio tradicional, en el
que los microempresarios son habitantes y trabajado-
res de esta zona.

El 65% de la poblacién que vive alli se encuentra
vinculada formalmente a una empresa por contrato
fijo o indefinido. La otra porcién de poblacion trabaja
en el barrio o en localidades cercanas en cometcio, es
decir, como tenderos y propietarios de sus propios ne-
gocios o en oficios varios. Respecto a los ingtresos,
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particularmente llama la atencién que un 20% tenga
ingresos inferiores a un salario minimo, lo que sig-
nifica que en el barrio hay focos de vulnerabilidad
por debajo de la linea de pobreza. Sin embargo, el
promedio de ingresos oscila entre 1y 3 SMMLV en
el resto de los encuestados.

En referencia a la vida financiera de esta pobla-
cién se evidencia que solamente el 36% de los en-
cuestados hacen uso de productos y servicios finan-
cieros formales, siendo los CDT, cuentas de ahorro
e inversiones los mas usados entre los encuestados.
El otro 64% de la poblaciéon hace uso de los siste-
mas informales como asociaciones de cadenas, fon-
dos familiares, compra de semovientes, entre otros.
Se infiere que el desconocimiento financiero, lleva a
una percepcion escéptica y negativa de los servicios
financieros formales, por lo que la disponibilidad
por parte de esta poblacién es de un 57% respecto a
un 48% que no tiene disposicion.

SI
12,04%

33,58%

54,38%

[ Menos de 1 SMMLV

[ Entre 1y 2 SMMLV

. 3 0 mas SMMLV

Figura 1. Favorabilidad para adquirir el MS.

Noza: Esta grafica muestra el porcentaje de disponibilidad para adquirir un MS respecto al rango de ingresos salariales.
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Estimacion y hallazgos de los resultados

Dentro de la poblacién encuestada se eviden-
cia que dentro del grupo de personas que muestran
interés por un MS, las formas de ahorro son muy
diversas, sin embargo la lista es encabezada por la
categoria otros con un 32,69%, y que hace referen-
cia a la informalidad del ahotro (alcancias, cadenas,
fondos familiares), seguido de cuentas de ahorro
bancarias con un 23,08%, inversiones con un 9.6%,
y finalmente, los aportes a asociaciones con un
1.29%. Esta estadistica pone en evidencia el des-
conocimiento por parte de los actores encuestados
de los principios de la educacién financiera. El uso
de los medios informales y cierta reticencia al uso
de productos, como el MS, son consecuencia de un
desconocimiento de los bondades y beneficios que
tiene la inclusion financiera.

Por otro lado, en la relacién de fuentes de ingre-
sos y disponibilidad de comprar un MS, se observa
que para quienes la mayor fuente de ingresos pro-
viene del trabajo informal, existe una buena pro-
pensién a comprar el MS, especialmente cuando
las condiciones laborales son precarias o inestables,
como en el caso de la poblacion del estrato 1, que
tendria una dispocion del 100% para adquirir el
producto. No obstante, la participacion esta suje-
ta al conocimiento en materia de servicios y pro-
ductos financieros y a los habitos de ahorro, que
en condiciones altas de vulnerabilidad implica un
mayor sacrificio, debido a las caracteristicas socioe-
conémicas de esta poblacion.

Los rangos de favoravilidad para adquirir el MS
tienden a ser mas elevados en las personas que ga-
nan entre uno y dos salarios minimos, al igual que
para los que ganan menos de uno, pero con menos
oportunidades reales de participacion. EI MS se
puede percibir como un mecanismo para proteger
a las personas de bajos recursos, siendo atractivo
para este segmento de la poblacion. Por otra parte,
las personas que cuentan con ingresos supetiores a
los tres salarios minimos legales no presentan una
elevada intencién de compra, probablemente por
una percepcion negativa del sector financiero y por
desconocimiento de la dinamica del seguro como
medida efectiva al momento de enfrentar de manera
positiva los riesgos.

Otro aspecto para destacar es la percepcion del
riesgo en aquellos encuestados que trabajan en el
sector informal. Para ellos, existe mayor temor al
riesgo de enfermedad que al desempleo, pues al
no estar vinculados formalmente la buena salud es
condicion prioritaria para poder trabajar y asegurar
sus ingresos. Por consiguiente, se evidencia un ni-
vel de aceptacion importante del MS en personas
que creen estar expuestas a contraer enfermedades
y quedar asi desempleadas, esperando un respaldo
econémico ante estas eventualidades.

Las personas que tienen un lugar fijo de traba-
jo en su gran mayorfa no compran un producto de
MS, posiblemente porque ya conocen y manejan los
riesgos a los que estan expuestos, o por desconoci-
miento financiero. Lo cierto es que se incrementa
la aceptacion de productos de MS a medida que el
sitio de trabajo cambia continuamente, lo que sig-
nifica que a mayor rotacién, mayor es el riesgo; por
lo tanto, la compra del MS resulta de mayor interés.

Por ultimo, una de las dificultades en la adqui-
sicion del MS puede ser la actitud frente al ahorro.
Se constata que el 93% de personas de estrato 1,
no realizan ningtn tipo de ahorro frente al 60% de
estrato 2y 70% de estrato 3, que realiza algun tipo
de ahorro. El reto en este aspecto es la educacion
financiera, orientada a que se comprenda que la
compra del MS constituye, en si mismo, un ahorro.
No obstante, en la linea de los seguros masivos, la
participacion se ha reducido por la falta de habitos
de ahorro, por lo que se hace complejo el uso de
este producto. Por una parte, nos encontramos con
quienes prefieren ahorrar para obtener bienes y/o
servicios que suplan sus necesidades basicas, y, por
otra, con quienes ven en los MS una oportunidad
de garantizar su bienestar futuro desde el presente.

La conclusién es que un mayor porcentaje de
poblaciéon que no realiza ningin tipo de ahorro si
les interesa comprar el MS, quizas pensando que el
MS es el medio de respaldo en caso de ocurrencia
de eventos que afecten los ingresos del hogar, los
cuales no tendrfan como enfrentar en ausencia de
este tipo de productos.

Por dltimo, la disposicién de pago se considera
condicionada al nivel de ingresos de los hogares con
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Nota: Esta grafica muestra los rangos de primas para adquirir el MS.

la compra del MS. Se evidencia que el 93.13% de los
hogares con ingresos entre 1 y 2 SMMLV (salario
minimo mensual legal vigente) comprarian el MS;
el 92% con ingresos menores a 1 SMMLV lo com-
praria y el 89.19% con ingresos de 3 o mas SMMLV
lo comprarfa. Dentro de la poblacién encuestada se
evidencia que un 43,55% estaria dispuesta a pagar
de $3001 a § 5000 pesos, seguido de un 29,62%
que pagarfan entre $2001 a $3000 pesos, solo un
14,98% pagaria hasta $10.000 pesos, y, finalmente,
un 11.85% pagaria de § 1001 a $2000 pesos.

Como se ha podido observar en lineas anteriores,
los hogares de menores ingresos ubicados en los es-
tratos 1 y 2 son mas vulnerables a riesgos como el
desempleo y la enfermedad, situacion que es preo-
cupante toda vez que son precisamente las personas
en condicién de pobreza las menos dotadas de herra-
mientas que permitan hacer frente a eventos inespera-
dos que ocasionan graves consecuencias financieras.

Conclusiones

Los hechos antes planteados permiten inferir va-
rias caracteristicas persistentes en la muestra de los
estratos 1, 2 y 3, que fueron encuestadas en el marco
del presente trabajo. En primer lugar, la informalidad,
como mayor fenémeno laboral, se convierte en un
desafio para la inclusioén financiera. Del mismo modo,
se destaca que la percepcion de riesgo con mayor

impacto econémico para esta poblacion es la enfer-
medad y el desempleo, al lado de la muerte; pues la
salud se convierte en la condicion indispensable para
el trabajo, debido a que un alto porcentaje de los en-
cuestados son trabajadores independientes que labo-
ran en la informalidad.

En segundo lugar, se identifica la necesidad de
implementar estrategias de educacién financiera para
estas poblaciones, orientadas a que las personas com-
prendan la importancia y utilidad del MS. El desco-
nocimiento de los portafolios financieros y en espe-
cial, de las microfinanzas, son un obsticulo para el
crecimiento del mercado asegurador. Sin embargo,
las estrategias formativas deben ajustarse a las carac-
teristicas educativas y socioculturales de la poblaciéon
objeto de los MS. Por ello, el trabajo formativo en
campo y el acompafiamiento a estas poblaciones, por
parte de asesores, resulta fundamental.

Los resultados del estudio sefialan que este seg-
mento socio-econémico puede ser un terreno propi-
cio para la implementacion de los MS por parte de las
aseguradoras locales. Teniendo en cuenta que la po-
blacién objetivo de este producto se ubica en la base
de la piramide, se identifica un gran mercado poten-
cial. En la medida en que el mercado de seguros inno-
ve sus productos, establezca coberturas de facil com-
prension y uso, cobre primas econémicas, tramite las
reclamaciones de los asegurados de una forma 4gil
y sencilla, conquiste nuevos canales de distribucion,
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adquiera tecnologia de punta y desarrolle la cultura
del seguro, lograra impactar de forma positiva los re-
sultados técnicos y la suscripcion de riesgos.

Desde esta perspectiva, la industria aseguradora
tiene una gran responsabilidad al focalizar mayores es-
fuerzos en la poblacion vulnerable y de bajos recursos,
quienes esperan productos que cumplan con la pro-
mesa de valor dentro de una politica de proteccion al
consumidor y que sean conducentes a mejorar las con-
diciones de calidad de vida de sus tenedores.

Para finalizar, los datos muestran que el mayor nu-
mero de personas que trabajan en economias infor-
males estan concentradas en los estratos 1y 2, y que
en el estrato 3, el 70% de la poblacién trabaja bajo
contrato laboral, lo cual indica que los trabajadores
de economfias informales se convierten en nichos de
mercado potencial que pueden ser atractivos para que
las aseguradoras locales oferten productos de MS. Sin
embargo, el MS sera mas atractivo en la medida que
se articule a proyectos o necesidades integrales de una
comunidad pobre.

Por tanto, para la poblacién objeto de estudio de
estratos 1, 2 y 3 de Bogota, el MS se puede convertir
en una alternativa de tratamiento de riesgos en salud,
alimentacién, incapacidad total o parcial y desempleo
para trabajadores de la economia informal. En el
ambito de riesgos, por tener injerencia directa sobre
todas las variables analizadas, las encuestas muestran
que tanto la enfermedad como el desempleo son si-
tuaciones que tienen gran impacto en la disminucién
de ingresos para el sostenimiento del nicleo familiar,
convirtiéndose en uno de los riesgos de mas alta ex-
posicién y la razén fundamental para desarrollar el
MS en aras de responder al mejoramiento y calidad
de vida de la poblacién.
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