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Citaciones iniciales

“Lennart Sjoberg en su reporte Perceived risk Vs demand for risk reduction, argumenta que
la percepcion de riesgo envuelve dos componentes separables: la probabilidad que ocurra un

evento y la consecuencia de este evento” Palm, R

“los resultados sugieren que la compra de seguros y las mejoras en el hogar son

complementarios, no sustitutos” Wang, D., Davidson, R., Trainor, J., Nozick, L., & Kruse, J.

“El ingreso tiende a estar altamente correlacionado con la rigueza y, por lo tanto, existen
multiples hipotesis competitivas posibles sobre la relacion con la demanda de seguro” como se

cita en (Ganderton et al., 2000; Grace et al., 2004),



Resumen

La presente investigacion aborda el estudio de los factores que inciden en la decision de
compra de un seguro de hogar, entendido como un contrato consensual que tiene por objeto
transferir los riesgos a una aseguradora, y cubrir el patrimonio del asegurado a cambio de una
contraprestacion econdmica denominada prima de seguro. La intencién es cubrir los dafios que
se produzcan en una vivienda y/o los contenidos que se deriven de hechos imprevistos e
inciertos, tales como incendio, terremoto, inundacidn, hurto de bienes, eventos fortuitos en que
se requiera asistencia domiciliaria, responsabilidad civil extracontractual de la vivienda o de sus

habitantes, entre otros.



iii
Abstract

This research addresses the study of the factors that affect the decision to purchase a home
insurance, understood as a consensual contract that aims to transfer the risks to an insurer, and
cover the insured's assets in exchange for an economic consideration called insurance premium.
The intention is to cover the damages that occur in a home and / or the contents that are derived
from unforeseen and uncertain events, such as fire, earthquake, flood, theft of property,
fortuitous events in which home assistance is required, extracontractual civil liability of the

house or its inhabitants, among others.
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1 Introduccion

Para analizar las variables que determinan la inclinacién o motivacion de compra voluntaria
del seguro, es necesario mencionar que a pesar de la inquietud que puede ocasionar en cualquier
familia el detrimento que puede causar un terremoto o0 sismo de grandes proporciones, asegurar

los inmuebles no es algo comun en el pais. Cifras de Fasecolda (Federacion de aseguradores

colombianos) muestran que en Colombia existen cerca de un millén doscientos mil inmuebles
asegurados, de los cuales el 80% son contratados como requisito obligatorio del crédito
hipotecario. Es necesario precisar que en Colombia no hay registro de la cantidad real de

inmuebles.

La causal de esta investigacion se encuentra vinculada con la pobre colocacion de este tipo
de coberturas en el sector asegurador y la dificil comercializacion del seguro, aunque en el
mercado existen numerosas opciones para contratar. Una péliza de hogar puede ser diferente de
otra, lo que en gran medida depende de la compafiia que la expida y las necesidades del
asegurado. De cualquier modo, el asegurado puede hallar una p6liza apropiada para su necesidad

y sus ingresos, y ademas podra contratar las coberturas que desee.

Por otra parte, se pretende profundizar en la identificacion de oportunidades y acciones que
Ileven al cambio de percepcion y decision sobre el contrato de seguro de hogar, para la
proteccion contra riesgos naturales y eventos fortuitos en los hogares colombianos, ya que como
se ha mencionado, el seguro se coloca a niveles muy bajos si se consideran los riesgos sismicos y

la alta probabilidad de desastres naturales en el pais.

Se presume en términos generales que el desconocimiento del publico y la falta de interés
hacia este tipo de coberturas, se debe, entre otros motivos, a las fragiles estrategias de

comunicacion de las compafiias aseguradoras, la insuficiencia de canales de distribucion y su



pertinencia, la falta de educacion del consumidor, el olvido de la exposicién permanente al riesgo
y la sensacion de costos elevados; de alli que Colombia no se alcancen los niveles deseados de

aseguramiento de inmuebles y/o contenidos.

En el marco de las cifras de aseguramiento y motivaciones de compra, la investigacion se
realiz6 con una serie de encuestas a un grupo de profesores y estudiantes de posgrados de la
Universidad Nacional de Colombia y empleados de la constructora Amarilo, grupo definido por
conveniencia del equipo investigador, quienes se estiman semejantes a la poblacion objetivo y
son considerados como informadores relevantes, lo cual es caracteristico de una muestra no

probabilistica e intencional.

En el desarrollo de la investigacion de campo, uno de los obstaculos encontrados fue el
escaso conocimiento de algunas de las personas encuestadas frente a los seguros de hogar,
quienes expresaron de forma general tener curiosidad por el tema, pero poco conocimiento o
cercania con dicho concepto y su necesidad, perciben que la cultura del seguro en Colombia es
casi nula y que este tipo de estudios no se aborda en el pais sino en economias mas avanzadas.
Asi mismo, se evidencié una marcada falencia en la comprension e interpretacion de las
preguntas formuladas en escala de Likert, lo que produjo en algunas encuestas duplicidad de
respuesta en la escala de calificaciones, lo cual altera ligeramente el resultado que se esperaba
recabar, sin embargo, el equipo tabulé e interpretd de forma fehaciente cada dato registrado por

los encuestados.
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2 Marco tebrico

Para cualquier persona conocer, indagar y asumir la imperativa necesidad de proteccion
sobre los riesgos a los que se ve expuesto a diario, tanto a si misma como al patrimonio que
construido fruto de su esfuerzo, deberia ser una cuestion de dominio habitual y de preocupacion

permanente.

En relacion con lo anterior, maltiples investigaciones previas acerca de la compra de seguro
de vivienda por parte del propietario para dafos por viento e inundaciones inducidos por
huracanes en los mercados de la Florida, Carolina del Sur, Nueva York y Texas, donde la
exposicion a cualquiera de estos desastres es inminente, se puede identificar que son diversas las
variables que inciden en la decision de adquirir este tipo de coberturas y plantea la incertidumbre
como una de las razones que impulsan la compra de un seguro de hogar, desde el punto de vista
de mitigacion de los riesgos conocidos. Entre otras cosas, plantea variadas hipétesis acerca del
comportamiento de los propietarios en determinadas circunstancias, y pretende comprender la
influencia de ciertos factores en las decisiones de compra del seguro del propietario, en
particular, prima deducible, experiencia previa de riesgo, riesgo y acciones de adaptacion

previas, entre otras.

Asi, por ejemplo, algunas conclusiones del estudio mencionan que, “los resultados sugieren
que la compra de seguros y las mejoras en el hogar son complementarios, no sustitutos” (\Wang,
Davidson, Trainor, Nozick, & Kruse, 2017, p. 221). Visto desde esta posicion, se equipara la
accion de contratar el seguro para dafios e incurrir en gastos de modernizacion de la vivienda, a
fin de que estas ultimas hagan el papel preventivo y proporcionen la garantia de seguridad
requerida para eventos catastroficos como los mencionados en el referenciado estudio; puesto

que no rifie lo uno con lo otro, desde acé se ha visto el seguro de hogar como complemento y no
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como sustituto ante cualquier medida que pueda tomarse respecto a la preparacion de la vivienda

para resistir de mejor forma los riesgos ya descritos.

Igualmente, otra de las conjeturas alude a la influencia de las experiencias pasadas en lo que
se refiere a la severidad y consecuencias para el propietario del bien. Puede ocurrir un efecto
adormecedor, a traves del cual experimentar multiples huracanes hace que un propietario tenga
maés confianza en que puede manejar uno futuro sin seguro que lo cobije. Los propietarios que
han experimentado multiples eventos pueden haber realizado méas modificaciones para sustituir
el sequro. “También es posible que sea el resultado de una interaccion entre la proximidad al
peligro y la cantidad de huracanes experimentados” (Wang, Davidson, Trainor, Nozick, &

Kruse, 2017, p. 240).

Del mismo modo la investigacién empirica ha identificado muchas variables que pueden

influir sobre decisiones de compra del seguro de riesgo natural de los propietarios, que incluyen:

(1) Probabilidad y magnitud potencial de la pérdida (por ejemplo, proximidad al peligro,
atributos de la estructura, valor del hogar, hipoteca); (2) Atributos de politica (por
ejemplo, prima, deducible, limite de cobertura, duracién del contrato); (3) Factores
psicolégicos (por ejemplo, percepcidn de riesgo, preocupacion, experiencia de riesgo);
(4) Factores demogréaficos (por ejemplo, riqueza, ingresos, edad); (5) Influencias
sociales (por ejemplo, regulaciones, acciones de los vecinos, actividades de mitigacién
del gobierno local); (6) Responsabilidad (por ejemplo, expectativa de asistencia por
desastre, expectativa de que el asegurador reclame el pago); y (7) Estrategias de
afrontamiento centradas en la emocién (por ejemplo, ilusion, fatalismo). (Wang,
Davidson, Trainor, Nozick, & Kruse, 2017, p. 224)

En efecto, existen factores intrinsecos, que son de indole autdctona, porque soslayan la
razon y se escudan en temas eminentemente inherentes de la cultura regional del habitante, en

este sentido, se afirma que:
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Los propietarios a menudo no son plenamente conscientes del riesgo de su hogar, que
depende del peligro en el lugar (es decir, probabilidad, intensidad del viento y
profundidad de la inundacion), exposicién (es decir, valor en riesgo) y vulnerabilidad
estructural (es decir, probabilidad de dafio dado una carga especificada). (Wang,
Davidson, Trainor, Nozick, & Kruse, 2017, p. 227)

Asimismo, cabe también resaltar que otros factores, inciden en la toma de decisiones de este
tipo de bienes y vienen a jugar con la gama variopinta anteriormente descrita, que incide en el
consumidor, ya que lo maniatan a la hora de tomar este tipo de resoluciones, una de estas
causales expuestas es: “El ingreso tiende a estar altamente correlacionado con la riqueza y por
lo tanto, existen multiples hip6tesis competitivas posibles sobre la relacion con la demanda de
seguro” como lo mencionan Ganderton et &l., 2000 y Grace et al., 2004, citados por Wang, D.,

Davidson, R., Trainor, J., Nozick, L., & Kruse, J. (2017) (p. 228).

Posiblemente, un ingreso y una riqueza mas altos podrian sugerir una mayor demanda de
seguro porgue un mayor ingreso disponible haria que la prima sea més asequible y el valor en
riesgo (es decir, la pérdida potencial) aumente. Por otro lado, podria sugerir una menor demanda
de seguros debido a que las pérdidas potenciales representan una porcion menor de la riqueza, y
la aversion al riesgo tiende a disminuir, y la riqueza conduce a una tendencia a autoasegurarse.
“Casi todos los estudios (de inundacion, viento y cobertura de catdstrofes) han encontrado que
el efecto anterior domina y el ingreso se asocia positivamente con la demanda de seguro,
aunque relativamente ineldstico”. Baumann y Sims (1978); Kunreuther (1978); Browne y Hoyt
(2000); Grace et al. (2004), Kriesel y Landry (2004), Landry y Jahan-Parvar (2011), Botzen y
van den Bergh (2012) a, b; Atreya et al., (2015) y Petrolia et al., (2015) citados por Wang, D.,

Davidson, R., Trainor, J., Nozick, L., & Kruse, J. (2017) (p. 228).

No obstante, lo anteriormente descrito, no es facil determinar los factores que llegan a

incidir en la compra de un seguro de hogar, los estudios que se hacen a los comportamientos de
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compra del consumidor son muy escasos y arrojan premisas como: “Las compaiiias de seguro,
Mas que nunca, necesitan entender, entre otras cosas, las relaciones de sus clientes con los

servicios de seguros” (Ulbinaite, Kucinskiene, & Le Moullec, 2014, p. 198).

Conviene subrayar que la compra de un seguro de hogar se hace cuando una persona es
consciente de los riesgos a los que se esta expuesto diariamente, sin embargo, poco se tiene en

cuenta que el tiempo es un factor que también juega un papel muy importante. Asi pues:

Debido a la explosion geriatrica, para el afio 2030 una de cada cinco personas tendré 65
afios 0 mas, y las enfermedades que pueden traer consigo esta edad son muchas, como
por ejemplo el alzhéimer que eventualmente hace que una persona sea incapaz de cuidar
de si misma (Dorn, Sharp, Dickey, & Herring, 2017, p. 38).

Esto nos lleva a pensar en ;Qué pasaria si en un momento dado, sucede un desastre natural,
un siniestro, y una persona pierde no solo el inmueble sino todo su patrimonio? “El contacto del
consumidor con el riesgo y la incertidumbre, asi como la comprension de las probabilidades, en
su mayoria desde puntos de vista matematicos y psicolégicos” (Ulbinaite, Kucinskiene, & Le

Moullec, 2014, p. 201).

De esta forma se puede inferir que el comportamiento del consumidor del servicio de
seguros y la toma de decisiones de compra de seguros se ha investigado de forma fragmentaria
solamente. A nuestro leal saber y entender, no existe un modelo consolidado para la toma de

decisiones de compra de servicios de seguros.

Por consiguiente, la incertidumbre ante el riesgo presente dia a dia, amenazando en la
pérdida de nuestro patrimonio es un factor decisivo para incurrir en la compra de un seguro de
hogar. Con respecto a la base de nuestra investigacion, al indagar el producto SEGURO desde el
punto de vista etimoldgico, este se describe como un acuerdo entre el asegurado —tomador- vy el

asegurador -compafiia aseguradora-, en el cual este Gltimo se compromete a proveer garantias de
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proteccion frente a probabilidades de riesgos, conforme a un contrato pactado entre ambas
partes, cuyas condiciones son determinadas segun necesidades y exigencias, expresadas estas por

el tomador con previo aviso a su decision de compra.

Ademas, acorde con el Financial Times Lexicon citado por Jurkovi¢ova, M. (2016) “e/
mercado de seguros es simplemente la compra y venta de seguros” (p. 182), cuyo proceso
afronta no solo variables cognitivas del consumidor como cobertura, ingresos, valor de la
vivienda, probabilidad del evento y consecuencias del evento, sino también influenciadores
emocionales que pueden llegar a desviar la adquisicion de un seguro patrimonial, tales como
relacion personal hacia elementos a asegurar, consejo de amigos, presiones familiares, rango de

edad de residentes, o simplemente por percepcion del riesgo.

De ahi que: “Lennart Sjoberg en su reporte Perceived risk vs demand for risk reduction,
argumenta que la percepcion de riesgo envuelve dos componentes separables: la probabilidad
que ocurra un evento y la consecuencia de este evento” (Palm, 1999, p. 289). A partir de un
estudio enfocado en la compra voluntaria de un seguro contra terremotos, Sjoberg nos refiere de
manera implicita dos variables trascendentales que debe estimar una aseguradora a la hora de
ofrecer su producto Seguro de hogar a su cliente latente: uno la ubicacion geografica de la
estructura y dos las caracteristicas demogréaficas que distinguen a los propietarios quienes pueden
haber comprado o no un seguro de hogar con anterioridad. En resumen “este anélisis argumenta
que no solo son consecuencias, no solo son probabilidades, sino es la combinacién de percibir
probabilidades y también de percibir consecuencias, relacionadas estas empiricamente en la

compra de un seguro contra terremotos” (Palm, 1999, p. 291).

En suma, el enfoque de Lennart Sjoberg acompafiando de lo expuesto por Monika

Jurkovicova expone la posicion de las economias estandares frente al mercado de seguros, la
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cual asume que los seres humanos somos poco racionales en nuestra toma de decisiones;
tendemos a cambiar de parecer en situacion de riesgo segun condiciones de recursos, edad e
incluso género. Acorde a estudios acadéemicos las personas menores a los 65 afios mantienen una
relacion distante frente a la edad vs el riesgo de aversion, siendo esta una variable trascendental

en la demanda de los seguros.
2.1 Comportamiento de hombres y mujeres frente a decisiones de compras

Extendiendo el contenido anterior, en relacion a la variabilidad durante una decision de
compra de seguros desde una orientacion financiera, las mujeres revelan mayor confianza en la
adquisicion de productos de seguros por si mismas. Ellas sefialan mayor sensibilidad al riesgo
que los hombres, cuyo atributo también se refleja en decision de inversidn, eleccion de profesion
y hasta compra de elementos de consumo diario. “Se encuentran numerosos estudios en
sociologia y psicologia que soportan la hipotesis que las mujeres y los hombres responden al
riesgo de una manera diferente” (Jurkovicova, 2016, p. 186) y aunque el sexo femenino se
considera mas vulnerable frente a posiciones de seguridad y proteccion, ellas formulan
estrategias conservadoras en cuanto a gasto e inversion, siempre y cuando acepten las soluciones

de riesgo y cuenten con tiempo suficiente para dar su respuesta final.

Por esto: “En el caso del comportamiento de compra de seguros, las mujeres usan
frecuentemente intermediarios de seguros; ellas escuchan en mayor medida los consejos de
amigos y conocidos”’ (Jurkovi¢ova, 2016, p. 190), los cuales le ayudan a reforzar la idea de
encontrar la opcion mas conveniente para su familia. Por otro lado, los hombres estiman la
compra de un seguro como un gasto innecesario, deduciendo la escasa probabilidad que ocurra

un evento catastroéfico.
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Para finalizar, otro factor importante que alienta tanto a hombres como a mujeres a la
compra de seguros, son campafas publicitares de la compafiia de seguros, las cuales
frecuentemente patrocinan eventos deportivos promulgados por diferentes medios de

comunicacion.
2.2 Palabras clave

e Seguro: es una actividad esencialmente econdmica, cuya finalidad es cubrir, mediante el
concurso mutuo de todos los integrantes del mismo, la parte del costo social de la
produccion representada por la ocurrencia de siniestros individuales aleatorios, pero
estadisticamente mensurables y predecibles para el conjunto.

e Los seguros patrimoniales: bajo esta denominacion se recogen todos los seguros cuyo fin
principal es reparar la pérdida sufrida, a causa de siniestro, en el patrimonio del tomador
del seguro. Los seguros de dafios pueden dividirse en dos grandes grupos; a) seguros de
cosas destinados a resarcir al asegurado de las pérdidas materiales directamente sufridas
en un bien integrante de su patrimonio y seguros de responsabilidad que garantizan al
asegurado contra la responsabilidad en que pueda incurrir ante terceros por actos de los
que sea responsable, y proteger su patrimonio.

e Riesgo: laincertidumbre se ha considerado como uno de los principales factores de la vida,
ninguna persona o empresa tiene un conocimiento cierto y total de lo que pueda pasar en
el futuro y la historia proporciona muchos ejemplos de como la humanidad ha tratado de
eliminar o, al menos, reducir la incertidumbre.

e Prima: es el precio del contrato del seguro sin los impuestos, la prima (es decir lo primero)
tiene su origen en la misma palabra italiana, el pago “ex ante” del aporte al fondo comun,

no la recaudacién a posteriori de ocurridos los hechos dafiosos. La prima es por lo general
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para una vigencia anual del seguro, aunque puede excepcionalmente pagarse la prima por
una sola vez, para una cobertura de varios afios y también por una vigencia menor de un
afio. En caso de que se tome una cobertura por varios afos y las primas se paguen en forma
anual, las mismas reciben el nombre de primas plurianuales.

e Indemnizacion: el siniestro es la realizacion del riesgo. La indemnizacion es el pago que
efectlia el asegurador al asegurado como consecuencia del siniestro. Sin embargo, en el
lenguaje contable y estadistico de los seguros se suele utilizar la palabra siniestro como

sindnimo de indemnizacion.
3 Pregunta de investigacion
¢Cudles son las variables que influyen en la decision de compra de un seguro de hogar?
3.1 Titulo de la investigacion
Cubrir riesgos, decision de compra del seguro de hogar.
3.2 Problema investigacion

Se pretende que a través de esta investigacion el equipo pueda determinar cuéles son los
factores que inciden en la decision de compra de un seguro de hogar en las familias en la ciudad
de Bogota, a fin de identificar las practicas y estrategias adecuadas para capturar mayor
oportunidad del mercado objetivo, definido a partir de la diferencia entre el mercado potencial
absoluto y el mercado potencial actual. De la misma manera elaborar las recomendaciones para
incorporar dichos hallazgos en las decisiones técnicas de suscripcion y de mercadeo del

producto, tanto a nivel de intermediacion como a nivel asegurador.
4 Objetivo general

Identificar las variables que influyen en la decision de compra de un seguro de hogar.
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4.1 Objetivos especificos

Analizar el nivel de influencia que puede llegar a tener la ubicacion de un riesgo, con

respecto a su localizacion dentro de la ciudad, en la decision de la compra de un seguro

de hogar.

¢ Definir en qué etapa de la vida de una persona es mas factible que se tome una decision
de compra del seguro de hogar.

o Identificar los ingresos minimos que debe tener una familia para inclinarse hacia la
compra de un seguro de hogar.

e Descubrir la composicion o estructura familiar que origina disposicion de compra para un

seguro de hogar.

e Medir el nivel de escolaridad de las personas que deciden adquirir un seguro de hogar.
5 Meétodo de investigacion
5.1 Tipo de muestra

El equipo de investigacidn decidio tomar una muestra no representativa, con participantes
semejantes a la poblacion objetivo, un grupo de profesores y estudiantes de posgrados de la
Universidad Nacional de Colombia y empleados de la constructora Amarilo, grupo definido por
conveniencia del equipo investigador, quienes se estiman semejantes a la poblacion objetivo y
son considerados como informadores relevantes, lo cual es caracteristico de una muestra no
probabilistica e intencional. Se realizaron 100 encuestas por el tiempo y recursos disponibles, por
lo que no sera un resultado concluyente, ni se podran generalizar sus resultados como
denominador comun en todos los niveles socioecondémicos; el método usado es no probabilistico
y se realiz6 un muestreo por conveniencia en la ciudad de Bogota. Aunque es una muestra no

representativa, servira de base para otras investigaciones.
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5.2 Instrumento de investigacion
Encuesta personal, donde existio interaccion entre encuestador y encuestado.
5.3 Preguntas investigacion

A continuacion, se detallan las preguntas realizadas a los participantes de la muestra,

guardando fidelidad a la forma en que se presentaron.

1. Por favor, indique su estrato socioeconémico *

2. ¢En qué tipo de vivienda habita? * Por favor, marque con una X.
o Propia

o Arrendada

e Por favor, indigue su edad.

3. ¢En cuél localidad de Bogota se encuentra ubicada su vivienda? * Por favor, marque con

una X.

Antonio Narifio Kennedy Suba
Barrios Unidos La Candelaria Sumapaz
Bosa Los Martires Teusaquillo
Chapinero Puente Aranda Tunjuelito
Ciudad Bolivar Rafael Uribe Uribe Usaquén
Engativa San Cristdbal Usme
Fontibon Santa Fé Otra ¢cual?

4. ¢Qué nivel educativo tiene? Por favor, marque con una X.

e Primaria



e Bachiller
e Universitario
e Postgrado

5. ¢Qué importancia tienen para usted al momento de comprar un seguro de hogar, las
siguientes caracteristicas? Siendo 1 la opcién méas importante y 6 la menos

importante. Por favor, marque con una X.

Inseguridad del
sector

weemia () O O O O O
e O O O O O O
waes O O O O O O
rarmoie. O O O O O O
weet (OO O OO O

OO 0000

6. ¢Cudl cree que es el rango de edad apropiado para adquirir un seguro de hogar? Por

favor, marque con una X.

18 a 26 anos
27 a 36 anos
37 a 45 anos
46 a 59 afios
e 60 amas afos

7. ¢Cudles son sus ingresos actuales? Por favor, marque con una X.

e Entre $780.000 y $ 1.600.000

20



10.
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Entre $ 1.601.000 y $ 2.200.000
Entre $ 2.201.000 y $ 4.400.000
Mas de $ 4.401.000

Otro

Por favor, marque con una X, los miembros de su nucleo familiar. (Con quién vive)

Conyuge
Hijos
Padres
Hermanos
Abuelos
Tios

Solo

Otro ;Cual?

¢Quién toma las decisiones de compra respecto a los seguros dentro de su hogar? Por

favor, marque con una X

Conyuge
Padres
Hijos

Yo

Otro ;Cual?

¢ Estéa de acuerdo que el seguro de hogar es Util en caso de eventos catastroficos, hurto de

contenidos y/o dafio de los mismos? (Evento catastrofico: evento de baja probabilidad y

de muy alto impacto, que tiene la posibilidad de producir un nivel muy significativo de

pérdidas humanas, economicas y financieras)

Completamente de acuerdo
Generalmente de acuerdo
Ligeramente de acuerdo
Ligeramente en desacuerdo
Generalmente en desacuerdo
Completamente en desacuerdo
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11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar anualmente para proteger su hogar? Por favor, marque

con una X

e De $100.000 a $ 500.000

e De $501.000a$ 1.000.000

e De $1.000.001a$ 1.500.000
e De $1.501.000 a $ 2.000.000
e Maés de 2.000.00

12. {Ha comprado usted anteriormente un seguro de hogar? Si su respuesta es afirmativa

¢ Cuantas veces ha renovado dicho servicio? *

Nunca ha comprado un seguro de hogar
Renové 1 sola vez

Renové 2 veces

Renovd mas veces

e Nunca renovo

13. Segun su opinidn, qué tan importantes son para usted las razones enunciadas a

continuacion al momento de realizar la compra de un seguro de hogar:

Nada Muy Poco Algo Importante Decididamente En Extremo
Importante Importante Importante importante importante

Econémica (Capacidad O
de pago)

Entendimiento

(Comprensién del tema) O
No tengo Vivienda

Propia O

Idiosincrasia (No es

necesario) O

Alto Precio (Servicio de

Lujo) O

14. ;Sabe usted que le cubre un seguro de hogar?

OO0 000
OO0 0O0
O 0O000O0
O O000O0
OO0 000

e Si
e NoO



6 Resultados de la muestra

1. Estrato socioecondmico de los participantes de la muestra:

Estrato Socioeconomico

3% 6% 0%

m Estrato 1

H Estrato 2

m Estrato 3

= Estrato 4

H Estrato 5

H Estrato 6

Figura 1 Estrato socioeconémico

Fuente: elaboracion propia
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La muestra evidencia que el 48% de los encuestados reside en estrato 3, seguido del estrato

4 con una participacion de 28%, los estratos 5 y 6 son los de menor representaciéon, teniendo en

cuenta que el mercado objetivo son los estratos 3, 4, 5y 6 por contar con las caracteristicas para

aplicar a un seguro de hogar.

2. Tipo de vivienda en el que habitan los participantes de la muestra:

Tipo de vivienda

B Propia

m Arrendada

Figura 2 Tipo de vivienda

Fuente: elaboracion propia
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Podemos ver que el 54% de los encuestados residen en vivienda propia y el 48% restante en

vivienda arrendada.

3. Rango de edad de los participantes de la muestra:

Edad Apropiada para la Compra del seguro

18 a 26 afios
m 27 a 36 afios
= 37 a 45 afios

46 a 59 aflos

Figura 3 Rangos de edad

Fuente: elaboracion propia

Segun el resultado de la muestra las edades de los encuestados estan entre los 18 y 59 afios,
siendo el rango de los 27 a 36 el mas representativo con una participacion del 42% en la muestra,

seguido del rango entre los 37 a 45 afios.
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4. Localidad en la que habitan los participantes de la muestra:

§ Localidad - Ubicacion de la Vivienda
Wy
5 ¢
16 =] =
Lo
a'-' [+~
§7 2o
14 = & z =
28
<] o .
12 5 '8 5 =
g o B ] Z
728 2 3
10 6 E= = Fg -
=25 gf‘ = =
3 3 2 =
= 8] § 0
=
&3

Rafael Uribe Uribe

Los Martires

Barrios Unidos
2

Puente Aranda
2

1

Fontibén
1

Santa Fé
1
Usme
Antonio Narifio
1
La Candelaria. 1

Figura 4 Localidad — Ubicacion de la vivienda
Fuente: elaboracion propia

Segun lo declarado por los encuestados, las localidades con mayor participacién en la
muestra son Usaquén con el 15%, Tunjuelito 13%, Suba con el 13% y Chapinero con el 9%, asi
como otros municipios de Cundinamarca con el 8%. El restante 42% esta representado por otras
14 localidades.

5. Nivel educativo de los participantes de la muestra:

Nivel educativo

2%

M Primaria
m Bachiller
M Universitario

Postgrado

Figura 5 Nivel educativo

Fuente: elaboracion propia



De la muestra se puede inferir que el 60% de los encuestados manifestaron tener estudios

universitarios, el 30% indican tener estudios de posgrado y el 8 % se gradu6 de bachillerato; el

2% restante tiene estudios primarios.

6. Orden de importancia de las caracteristicas relacionadas para los participantes de la

muestra:

Importancia al comprar un seguro de hogar

B importancia 1 Mimportancia 2 M importancia 3

¥ importancia 4 ®importancia 5 ®importancia 6

Familia

I

Ubicacion Eventos Proteger Edad

Inseguridad

Figura 6 Importancia de comprar un seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia
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En la muestra se evidencia que, para los encuestados, la familia y la ubicacién de la vivienda

son factores determinantes en el momento de comprar un seguro, en el primer orden de

importancia, son estos dos criterios los que obtienen la mayor participacion con un 27% entre los

6 factores opcionales.

7. Rango de edad apropiado para la compra de un seguro de hogar segin los participantes

de la muestra:
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Edad Apropiada para la Compra del seguro

18 a 26 afios
m 27 a 36 afios
= 37 a 45 afios

46 a 59 aflos

Figura 7 Edad apropiada para la compra de un seguro

Fuente: elaboracion propia

Segun los resultados de la encuesta el 42% de los participantes estan de acuerdo en que la

edad apropiada para realizar la compra del seguro de hogar es el rango entre los 27 y 36 afios.

8. Ingresos actuales de los participantes de la muestra:

Ingresos mensuales actuales

= Entre $ 780.000 y $
1.600.000

mEntre $ 1.601.000y $
2.200.000

= Entre $ 2.201.000y $
4.400.000

Mis de $ 4.401.00

m Otro

Figura 8 Ingresos mensuales actlales

Fuente: elaboracion propia

El ingreso mensual del 29% de los encuestados se encuentra en un rango entre $ 1.601.000 y
$ 2.200.000, un 28% declara tener ingresos mensuales entre $ 780.000 y $ 1.600.000 y un 23%
afirma tener ingresos entre $ 2.201.000 y $ 4.400.000. Solo un 14% de los encuestados indica

tener un ingreso superior a $ 4.400.000.
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9. Miembros del nacleo familiar de los participantes de la muestra:

Miembros de su nucleo familiar

49, 6% 1% B Conyugue
® Hijos
® Padres
© Hermanos
B Abuelos
m Tios
Solo
Oftros

4%

Figura 9 Miembros de su ndcleo familiar

Fuente: elaboracion propia

Los encuestados afirman en mayor proporcion convivir con los padres, siendo este el mas
representativo de la muestra con un 28%, otro 22% indica que convive con sus hijos y un 18%
indica que convive con hermanos. La correspondencia del grupo familiar es aplicada por
parentescos, es decir que los encuestados pudieron declarar convivir con mas de uno de los
parentescos relacionados y aun asi en este resultado no se determina el nimero de personas que

comparten en el hogar.

10. Persona que toma las decisiones de compra en el hogar, segun participantes de la

muestra:

Toma decision de compra seguros de hogar

49%

= Conyugue
¥ Padres
" Hijos

B Qfro

2%

Figura 10 Toma de decision de compra seguros de hogar

Fuente: elaboracion propia
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El 46% de los encuestados nos indica que son ellos mismos quienes toman las decisiones de
compra en el hogar respecto a los seguros, el otro 36% declara que las decisiones de compra de

este tipo de servicios son tomadas por los padres y en un 12% son tomadas por los conyuges.

11. Percepcion de utilidad sobre el seguro de hogar en caso de eventos catastroficos, hurto de

contenidos y/o dafio de estos segun los participantes de la muestra:

Percepcion de Utilidad de un seguro de hogar

1%

1% = Completamente de acuerdo

® Generalmente de acuerdo

B Ligeramente de acuerdo
Ligeramente en desacuerdo

B Generalmente en desacuerdo

® Completamente en desacuerdo

Figura 11 Precepcion de utilidad de un seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

Segun los resultados de la muestra, el 38% de los participantes afirma estar generalmente de
acuerdo en que el seguro de hogar resulta ser Gtil en casos de eventos catastréficos, hurto de
contenidos y/o dafios de estos; otro 34%, cifra muy cercana, indica estar completamente de
acuerdo con esta afirmacion. En sintesis, el 72% de los participantes concuerdan en la utilidad
del seguro, cuya diferencia radica en la escala de conviccién propuesta. Solo el 1% de los

encuestados indican estar completamente en desacuerdo con la utilidad del seguro.

12. Disposicion de pago anual por el seguro de Hogar segun los participantes de la muestra
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Disposicion de Pago Anual por un Seguro de Hogar

EDe $100.000a $
500.000

mDe $501.000a $
1.000.000

mDe $1.000.001a %
1.500.000

De $1.501.000a $
2.000.000

mMais de 2.000.00

2% 294

Figura 12 Disposicion de pago anual por un seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

Se evidencia que la disposicién de pago anual del 44% de los encuestados se encuentra en
un rango entre $ 501.000 y $ 1.000.000, otro 42% considera un rango menor entre $ 100.000 y $

500.000.

13. Compra anterior de un seguro de Hogar segun los participantes de la muestra:

Compra Anterior de un Seguro de Hogar

B Nunca ha comprado
seguro hogar

= Renovo 1 sola vez

= Renovo 2 veces

Renovo mas veces

H Nunca renovo

Figura 13 Compra anterior de un seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia
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Segun los resultados de la muestra el 74% de los participantes nunca han comprado un

seguro de hogar y solo el 6% de ellos lo compraron alguna vez y lo renovaron mas de dos veces.

14. Clasificacion de importante de las variables enunciadas al momento de comprar un

seguro de Hogar segun los participantes de la muestra:

Importancia de Variables al Momento de Comprar un Seguro
40 A 36
34 3
35 A
Q
30 2675
Z )
25 21 21 21 22
| 18
20 15 15
. 12 > 2 2
15 11 10
10 - S o 7
5 2
0 T T T
Economica Entendimiento  No tiene vivienda Idiosincracia Alto precio
propia

® Nada Importante

= Muy poco Importante
= Algo importante

= Importante

¥ Decididamente

Importante

¥ En extremo Importante

Figura 14 Importancia de variables al momento de comprar un seguro

Fuente: elaboracion propia

Se evidencia que, al momento de comprar un seguro de hogar, las variables econémicas y de

entendimiento poseen las ponderaciones mas altas, considerando las decididamente importante e

importante respectivamente.

15. Conocimiento sobre las coberturas de un seguro de Hogar segun los participantes de la

muestra:
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Conocelo que Cubre el Seguro de Hogar

uSi

B No

Figura 15 Conoce lo que cubre un seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

De acuerdo con los resultados de la muestra el 58% de los encuestados indica conocer lo

que cubre un seguro de hogar, el restante 42% afirma tener conocimiento sobre las coberturas.
7 Analisis de resultados y variables

En la etapa de analisis de resultados y variables se pretende dar respuesta de manera eficaz a
cada uno de los objetivos especificos planteados en la investigacion, por tanto, en este capitulo se
presentan de manera fraccionada los hallazgos de la muestra con la correspondiente

interpretacion.

Las graficas presentadas en este apartado son producto de la combinacion intencional de
variables segln su grado de relacién. La validacion de los distintos factores analizados y su
participacion porcentual dentro del resultado general arrojan un resultado que nos permitira

hallar los elementos que responden de manera méas acertada a nuestro objetivo general.
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7.1 Determinar el grado de influencia que tiene una zona de riesgo en Bogota, en la

decision de compra de un seguro de hogar.

; Nuncaha
‘Nuncarenovd: compradoun : Total
3 seguro de hogar

LOCALIDADES Renowd 1

sola ez

| Renowomas | Renow 2
veces | \eces

{Usaquén

Figura 16 Compra anterior de un seguro

Fuente: elaboracion propia

Segun la muestra, el 58% de los encuestados residen actualmente en las localidades de

Usaquén, Suba, Tunjuelito, Chapinero y municipios de Cundinamarca.

El 74% de los encuestados manifiestan nunca haber comprado un seguro de hogar y solo el

6% de la muestra ha renovado el seguro mas de dos veces.
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Variable de mas Relevancia para la Compra del Seguro de Hogar

25% I H 1

23% 23%

20%
Variables
15% ® Eventos natwales
® Suedad
10% -

¥ Proteger su patrimonio
= Inseguridad del sector

5% - L .
B La ubicacion de su vivienda

® Su familia

Total

Figura 17 Variable de mas relevancia para la compra de seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

Los resultados evidencian que la mayor relevancia para los encuestados al realizar la
compra de un seguro de hogar se encuentra en las variables:
e Familia

e Ubicacion de la vivienda

Estrato VS Compra Anterior del Seguro

35%
i 30% M Renovo 1 solavez
30% 25%
25% ’ M Renova 2 veces
20% B Renovd mas veces
15%
10% 9% 2 Nunca ha comprado un
‘0
5% seguro de hogar
3% 397 20,4% 20, 3%3% ©
5% 0 EYY) A0, S0,
° ‘IVZ%o 9 -0%0% 0% o 2%09,2% 0%0%l% 0% M Nunca renovo
0% —u — “—-_d—¥

4 5 3 6 2

Figura 18 Estrato vs Compra anterior de un seguro

Fuente: elaboracion propia

En los estratos 3y 4, el 30% y el 25% respectivamente, afirman nunca haber comprado un

seguro de hogar, una cifra importante teniendo en cuenta que el mercado objetivo se encuentra
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del estrato 3 al estrato 6; en los estratos 3, 4 y 6 el porcentaje para renovar mas de dos veces es
muy bajo siendo el 2% en cada uno de ellos.
7.2 Definir en qué etapa de la vida de una persona es mas factible que se tome una

decision de compra del seguro de hogar.

EDAD APROPIADA PARA LA COMPRA DE UN SEGURO DEHOGAR

RANGO DE |
EDAD DE LOS

Figura 19 Edad apropiada para la compra de un seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

El 88% de los encuestados se encuentra en edades superiores a los 26 arios.

Un 25% de los encuestados indican que la edad apropiada para adquirir un seguro de hogar

es entre los 18 y los 26 afios.

El 48% de los encuestados manifiesta estar de acuerdo en que el rango de edad apropiado

para adquirir un seguro de hogar es entre los 27 y 36 afios.

De esta manera, se puede concluir que existe una correlacién entre la edad del encuestado y
la edad en que considera se debe adquirir el seguro de hogar. Es importante mencionar que,
aunque la muestra revela que el 88% de los encuestados tienen edades superiores a los 26 arios,

el 73% coinciden en que la adquisicion de este seguro debe ser en la juventud.
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Edad encuestado Vs considerar util el seguro de Hogar
25%
20%
20% 18 a 206 afios
14%4%
15% =27 a 36 afios
10% 9
06% 59 6%7% 37 a 45 afios
0,
% 2 2% P 2050 504
0, 0, 0, 0, i
1% 1% 0%0%0%1 % 0%0%1 A)O% 46 a 59 aiios
0% B T T
Generalmente de Completamente Ligeramente de Ligeramente en Completamente Generalmente en
acuerdo de acuerdo acuerdo desacuerdo en desacuerdo desacuerdo

Figura 20 Edad encuestado vs considerar Util el seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

El 34% de la muestra, manifiesta estar completamente de acuerdo en que el seguro de hogar
es util, especialmente en la edad de 27 a 36 afios y de 37 a 45 afios con un 14% cada uno.

Otro 38% indica estar generalmente de acuerdo en que el seguro de hogar es dtil, donde el
20% esta en un rango de edad e 27 a 36 afios.

Los encuestados mayores de 46 afios, son quienes perciben menor utilidad en el seguro de
hogar.

Se puede concluir que las personas que estan en un rango de edad de 27 a 36 afios valoran la

importancia del seguro de hogar y su utilidad en eventos catastroficos
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7.3 Identificar el nivel de ingresos que debe tener una familia para inclinarse hacia la

compra de un seguro de hogar.

DISPOS ICIO DEPAGO

INGRESOS | De$100.000a De$501.000a De$1.000001 De$1501000 Més e

$500000  $1000.000 | a$1500000 & a$2000000 200000 @ general]

‘Entre $1.601.000y $2.200.000

Figura 21 Ingresos vs la disposicion de pago del seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

El 18% de las personas con ingresos entre $ 780.000 y $ 1.600.000, estas dispuestos a pagar
entre $100.000 y $500.000 por el seguro, lo que nos hace ver que existe una relacion directa
entre los ingresos de una persona y la disposicion de compra.

El 44% de los encuestados, manifiestan estar dispuestos a pagar entre $501.000 y

$1.000.000 anualmente por un seguro de hogar, de los cuales el 17% tiene ingresos entre

$1.601.000 y $2.200.000, lo cual es coherente ya que suponen tener un ingreso suficiente para

adquirir este tipo de producto

. . i Nuncaha :
Renow més ; ot
VeCes i comprado un :Nuncarenov: Total

iseguro de hogar

‘Entre $1.601.000 y $ 2.200.000 T S T VO T 7S N A TS __

INGRESOS Renovd 1 sola 3 :
' Renowo 2 \eces :

Figura 22 Ingresos Vs la compra anterior de un seguro

Fuente: elaboracion propia

Solo el 6% de las personas encuestadas renovaron dos 0 mas veces el seguro de hogar.



38

A pesar de que una persona tenga los ingresos para contratar un seguro de hogar, el 74% de

la muestra manifiesta nunca haber comprado un seguro de hogar.

Una clara muestra de la conciencia del seguro es la accion de renovarlo, ya que esto sugiere

la constante necesidad de tener los riesgos asociados correctamente cubiertos.

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Tipo de Vivienda Vs Conocimiento del Seguro

33%

25%

= No
mSi

Arrendada Propia

Figura 23 Tipo de vivienda Vs. Conocimiento del seguro de hogar

Fuente: elaboracion propia

El 21% de los encuestados conocen el seguro de hogar tanto en vivienda propia como en

arriendo; sin embargo, el porcentaje de no conocer el seguro en propiedad propia es del 33% y

refleja el poco conocimiento e interés de los encuestados primero por obtener informacién sobre

el seguro de hogar, y segundo adquirir uno.
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7.4 Descubrir la composicion o estructura familiar que origina disposicion de compra

para un seguro de hogar.

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

Cantidad de personas en el hogar Vs compra anterior del seguro

5%

0%

(=]
2 = Renovo 1 sola vez
= Renovo 2 veces
X
(=)
o
«
Renovo mds veces
®° Nunca ha comprado un
o .o S seguro de hogar
=) = o
s © © o &
55 o o\a %_ o N
e aEs « & ° 2 & © o B Nunca renovo
[} — — & =) [} & =) =)
=] o o - o o o (=]
2 1 3 4

Figura 24 Cantidad de personas en el hogar vs compra anterior del seguro

Fuente: elaboracion propia

Se evidencia que la mayor parte de encuestados que declaran haber renovado 2 0 mas veces

el seguro de hogar, pertenecen a familias conformadas por 2 integrantes.
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7.5 Relacion entre la cantidad de personas en el hogar y la compra anterior del seguro
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Figura 25 Relacion entre la cantidad de personas en el hogar y la compra anterior del seguro
Fuente: elaboracion propia

Se evidencia que la composicion familiar predominante en la muestra es conyugue e hijos,
padres y hermanos, o personas solas

Quienes han renovado mas veces el seguro de hogar, son los hogares conformados por:

e Encuestado, Conyugue e hijos
e Encuestado, Padres y hermanos
e Encuestado e hijos
Esto evidencia que la inclinacion a la compra de un seguro de hogar es mas para su nucleo
familiar. Esto indica que la inclinacion a la compra de un seguro de hogar esta influenciada por

la familia.
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7.6 Medir el nivel de escolaridad de las personas que deciden adquirir un seguro de

hogar.

Conocimiento del seguro y Nivel educativo del encuestado

45% 42%
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30%
25% 0 mPosgrado
15% 10% Primaria
10% 6%

5% 1 0%
0% - T 1

NO SI

0/, 0/, . . .
2 2 Universitario

Figura 26 Conocimiento del seguro y nivel educativo del encuestad
Fuente: elaboracion propia

Podemos concluir que el 42% de los encuestados que indican ser universitarios afirman no
conocer lo que implica un seguro de hogar, contra un 20 % y 18 % de estudiantes de Posgrado y
universitarios respectivamente que afirman tener conocimiento sobre el seguro.

Del mismo modo un 16 % restante indican NO conocer el seguro ante un 4% con otros

niveles de educacion que si conocen que abarca un seguro.



7.7 Compra anterior de un seguro vs nivel educativo
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Compra Anterior de un Seguro Vs Nivel Educativo
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Figura 27 Compra anterior de un seguro vs nivel educativo

Fuente: elaboracion propia

Segun la grafica anterior, el 74% de los encuestados nunca ha comprado un seguro de hogar

a pesar de que en su mayoria cuentan con educacion universitaria y posgrado, por tanto, se puede

concluir que el nivel educativo no es un factor determinante a la hora de comprar un seguro. Solo

el 3% de las personas que cuentan con posgrado y el 1% que cuentan con estudios universitarios,

manifiestan haber renovado el seguro de hogar mas de dos veces.

Conocimiento del Seguro Vs Compra Anterior del Seguro
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51%
50%
40%
30%
20%
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3% 1% 1%
I I
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un seguro de hogar

Figura 28 Conocimiento del seguro vs compra anterior del seguro

Fuente: elaboracion propia
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El 60% de nuestros encuestados, declara tener estudios universitarios y el 30% estudios de
postgrado, lo cual facilitaria favorecer el conocimiento general de un seguro de hogar. Sin

embargo, solo el 6% de la muestra, indica haber renovado dos o0 mas veces el seguro de hogar.
8 Conclusiones

Después de concatenar las variables de investigacion y analizar deductivamente los
resultados arrojados por la muestra, se evidencian datos importantes y concluyentes en referencia

a los factores que inciden en la toma de decision de compra de un seguro de hogar.

Segun los resultados de la muestra, el 38% de los participantes afirma estar generalmente de
acuerdo en que el seguro de hogar resulta ser Util en casos de eventos catastroficos, hurto de
contenidos y/o dafios de estos, otro 34% cifra muy cercana, indica estar completamente de
acuerdo con esta afirmacion, en sintesis, el 72% de los participantes concuerdan en la utilidad del
seguro, cuya diferencia radica en la escala de conviccion propuesta. Solo el 1% de los
encuestados indican estar completamente en desacuerdo con la utilidad del seguro, por lo que
podemos concluir que existe una leve conciencia sobre la conveniencia del seguro, pero no hay
una fuerte conviccién frente a este fundamento, por lo que no desencadena un estimulo

significativo para concluir en la compra del seguro.

Los resultados también muestran que las edades de los encuestados estan entre los 18 y 59
afios, siendo el rango de los 27 a 36 el mas representativo con una participacion del 42% en la
muestra, seguido del rango entre los 37 a 45 afios. Actualmente quienes estan mas interesados en
comprar un inmueble son los llamados “millennials” que es el rango mas representativo en
tamafio. Esto supone un mercado altamente potencial para la compra de este seguro, lo cual es

consecuente con la opinidn de los encuestados sobre la edad apropiada para adquirir el seguro de
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hogar, pues de acuerdo con esto, se puede concluir que existe una correlacion entre la edad del

encuestado y la edad en que considera se debe adquirir el seguro de hogar.

Es importante mencionar que, aunque la muestra revela que el 88% de los encuestados
tienen edades superiores a los 26 afios, el 73% coinciden en que la adquisicién de este seguro
debe adquirirse en la juventud, lo que también se apoya desde el resultado arrojado en el aspecto
de toma de decision de compra en el hogar, ya que el 46% de los encuestados indica que son
ellos mismos quienes toman las decisiones de compra en el hogar respecto a los seguros. Otro
36% declara que las decisiones de compra de este tipo de servicios son tomadas por los padres y

en un 12% son tomadas por los conyuges.

Respecto al tipo de vivienda, podemos ver que el 54% de los encuestados residen en
vivienda propia y el 48% restante en arrendada, si se tiene en cuenta la exposicion continua a los
riesgos naturales y eventos fortuitos, el resultado denota una escasa inclinacion a proteger el
patrimonio, evidencia de ello es que a pesar de que los participantes aseguran residir en vivienda

propia el 33% de ellos no conoce el tipo de proteccidn que ofrece un seguro de Hogar.

Ahora bien, respecto a la ubicacion de la vivienda, se evidencia que el 48% de los
encuestados reside en estrato 3, seguido del estrato 4 con una participacién de 28%, siendo los

estratos 5 y 6 los que tienen una menor representacion en la muestra.

Teniendo en cuenta que el mercado objetivo de este estudio son los estratos 3, 4, 5y 6 por
contar con las caracteristicas de construccion y ubicacién para aplicar a un seguro de hogar,
segun las condiciones de suscripcién de riesgos que puede determinar cada aseguradora,
encontramos que el ingreso mensual del 29% de los encuestados se encuentra en un rango entre $
1.601.000 y $ 2.200.000, un 28% declara tener ingresos mensuales entre $ 780.000 y $ 1.600.000

y un 23% afirma tener ingresos entre $ 2.201.000 y $ 4.400.000, Solo un 14% de los encuestados
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indica tener un ingreso superior a $ 4.400.000,. Posteriormente se evidencia que hay una notable
relacion entre los ingresos de los participantes y la disposicion de pago, pues vemos que el 44%
de los encuestados, manifiestan estar dispuestos a pagar entre $501.000 y $1.000.000 anualmente
por un seguro de hogar, de los cuales el 17% tiene ingresos entre $1.601.000 y $2.200.000, lo
cual es altamente coherente ya que suponen tener un ingreso suficiente para adquirir este tipo de

producto.

Segun lo declarado por los encuestados, las localidades con mayor participacién en la
muestra son Usaquen con el 15%, Tunjuelito 13%, Suba con el 13% y Chapinero con el 9%, asi
como otros municipios de Cundinamarca con el 8%. El restante 42% esté representado por otras
14 localidades, teniendo en cuenta este resultado podemos deducir que, si bien el estrato
socioecondémico es determinante ya que hay una moderada relacion entre los ingresos, el
conocimiento del seguro y la conciencia sobre dicha necesidad, la ubicacion del riesgo no arroja
un resultado concluyente puesto que en la ciudad de Bogota no existe Homogeneidad de estratos

socioecondmicos en relacion con las localidades.

Asi mismo, retomando la hipotesis planteada al inicio de esta investigacion, en la muestra se
evidencia gque para los encuestados la familia y la ubicacién de la vivienda son las variables mas
importantes y en efecto determinantes en el momento de comprar un seguro de hogar, lo que
difiere de lo inicialmente sugerido por el equipo de investigacidn ya que se presumia en extremo
importante la variable proteccion del patrimonio dada la naturaleza y fin de los seguros de dafios
materiales; puesto que en el primer orden de importancia los dos criterios antes mencionados
obtienen la mayor participacion con un 23% cada uno entre los 6 factores opcionales, podemos
inferir que los encuestados no relacionan el nivel de importancia de las posibles razones para

comprar el seguro con la esencia del mismo, ya sea por desconocimiento o prioridades culturales.
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9 Recomendaciones

Se sugiere a futuro que las compafiias de seguro y/o actores involucrados en el sector
asegurador, realicen un estudio que evalle los motivos por los cuales una cantidad representativa
de clientes compra el seguro de hogar y no lo renueva, por lo cual se recomienda tomar los datos

mas relevantes de esta investigacion como base para una ulterior muestra.

Es conveniente para el sector asegurador determinar las formas y estrategias apropiadas,
para incentivar la compra del seguro a través de la generacion de conciencia colectiva sobre la
importancia de la proteccion contra eventos naturales y/o demas coberturas que se pueden

encontrar en el mercado de los seguros de hogar.

El equipo investigador invita a los actores involucrados en la comercializacion de los
seguros de hogar a desarrollar y fortalecer las estrategias de comunicacion con los clientes
potenciales, enfocadas a un cambio de percepcidn sobre los costos referentes a la prima de

seguro puesto que a mayor capacidad adquisitiva deberia existir mayor disposicion de pago.

Se sugiere utilizar herramientas de Neuromarketing para crear campafias de comunicacién
enfocadas en la importancia de proteger la familia y la ubicacion de la vivienda a la hora de
comprar un seguro de hogar. Asi mismo para garantizar una permanente recordacion al publico
en general, sobre la exposicidn continua a los riesgos y el seguro de hogar como instrumento

para mitigarlo.
10 Limitaciones

En el desarrollo de la investigacion de campo, uno de los obstaculos encontrados fue el
escaso conocimiento de algunas de las personas encuestadas frente a los seguros de hogar,
quienes expresaron de forma general tener curiosidad por el tema, pero poco conocimiento o

cercania con dicho concepto y su necesidad, dado que perciben que la cultura del seguro en
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Colombia es casi nula y que este tipo de estudios no se aborda en el pais sino en economias mas
avanzadas. Asi mismo se evidencio una marcada falencia en la comprension e interpretacion de
las preguntas formuladas en escala de Likert, lo que produjo en algunas encuestas duplicidad de
respuesta en la escala de calificaciones, lo cual altera ligeramente el resultado que se esperaba

recabar, sin embargo, el equipo tabulo e interpretd de forma fehaciente cada dato registrado por

los encuestados.
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