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IMPORTANCIA DE LA CAPACITACION TECNICA EN INTERMEDIARIOS DE
SEGUROS EN COLOMBIA

Resumen

Debido a que el sector de seguros en Colombia estd adquiriendo cada vez més fuerza y la cultura
colombiana se esta concientizando mas de la importancia de contar con un seguro que proteja su
patrimonio, se hace necesario que los intermediarios de seguros en Colombia quienes son
realmente los asesores cuenten con la idoneidad en esta materia de asegurabilidad para poder
comercializar y ofrecer las variedades de seguros que hoy se encuentran disponibles en el mercado
asegurador como: seguros de vida, seguros generales, seguros de hogar, seguros de transportes,

seguros de vehiculos entre otros seguros que ofrecen las distintas aseguradoras del pais.

Por lo anterior, este trabajo tiene como objeto mostrar la importancia que tiene la capacitacion
técnica en los intermediarios de seguros en Colombia y de esta manera mantenerlos actualizados
en cuanto a los beneficios, exclusiones, precios, coberturas que se contemplan en los contratos de
seguros para que el consumidor final tenga claridad de lo que esta adquiriendo, del cubrimiento
del seguro, asi como el proceso de reclamacion ante las compafiias ya que generalmente el
asegurado (cliente) tiene poco conocimiento de los riesgos, costos y condiciones contenidas en los

diferentes contratos de seguros.

Palabras Clave: Intermediario de seguros, coberturas, contrato de seguro, prima, exclusiones,
idoneidad, patrimonio, riesgo, aseguradora, siniestro, reclamacion, asegurado, comision,

deducibles.



Abstract

Due to the insurance sector in Colombia is becoming harder and Colombian culture is raising
awareness of the importance of having insurance that protects their heritage, it is necessary that
insurance intermediaries in Colombia who are actually advisors have the expertise in this area of
insurability to market and deliver the various kinds of insurance that are now available in the
insurance market: life insurance, general insurance, home insurance, transport insurance, vehicle

insurance etc. insurance offered by different insurance companies in the country.

Therefore, this paper aims to show the importance of technical training for insurance
intermediaries in Colombia and thus keep them updated as to the benefits, exclusions, price hedges
that are covered by insurance contracts that the final consumer is clarity of what you're getting, the
insurance coverage and the claims process to the insurance companies and the insured (client)
generally have little knowledge of the risks, costs and conditions contained in the different

insurance contracts.

Keywords: Intermediary insurance, coverage, insurance policy, rate, exclusions, adequacy,

equity, risk, insurance, loss, claim, insured, commission, deductible.



Introduccion

Actualmente, la competencia entre los intermediarios de seguros en Colombia cada vez es mas
fuerte, ya que todos buscan tener una mayor participacion en el mercado asegurador
“posicionandose como un importante canal de distribucion de seguros lo que permite negociar el
contrato de seguro con el consumidor final y aumentar la penetracion en el mercado asegurador”
(BermuUdez, 2013, p.599). Adicionalmente, de acuerdo con la firma Fitch Ratings “el sector
asegurador colombiano podria crecer en total entre 8% y 10%, al cierre de 2015” (Zambrano
Triana, 2015). Por lo anterior, el éxito y la importancia de la intermediacién en el sector
asegurador, dependera por un lado, de gque los intermediarios tengan en cuenta las necesidades de
los consumidores de seguros generando asi confianza entre clientes y aseguradoras; por otro lado,
el éxito de la intermediacion dependerd de la comunicacion eficiente entre intermediarios y
consumidores de seguros en la que estos ultimos reciban toda la informacion sobre los productos

y servicios ofrecidos por la aseguradora.

La actividad del intermediario de seguros, debe tener siempre presente, que juega un papel muy
importante en la sociedad y tiene la responsabilidad de aconsejar a sus usuarios con objetividad e
independencia a la hora de adquirir el seguro que mas se ajuste a sus necesidades e intereses, de
ahi la importancia de contar con un buen intermediario. El Intermediario, corredor de seguros o
agente debe generar confianza, respaldo, efectividad, ofrecer asesoria personalizada lo que se
traduce en que debe priorizar los intereses del consumidor y garantizar el respeto de estos por parte
de las aseguradoras. Un ejemplo de ello es que ofrezca siempre el seguro acorde a las necesidades
del consumidor y le explique adecuadamente los portafolios incluyendo las exclusiones en los
contratos de seguros y el proceso de reclamaciones usadas por las compafiias aseguradoras.

Por lo tanto, el intermediario ya no solo cumple la funcion de hacer expedir las pélizas, sino
que ademaés ofrece una amplia variedad de productos y participa en el desarrollo de mercados
alternativos de administracion de riesgos asumiendo asi el rol de prestador de servicios integrales

tanto para los consumidores como para las aseguradoras.



Motivo por el cual, es importante que los intermediarios de seguros en Colombia cuenten con
capacitacion técnica como minimo dos veces al afio para lograr mantenerse actualizados en:
materia de asegurabilidad; en las variedades de productos que diversas aseguradoras ofrecen para
proteger el patrimonio del asegurado (cliente); las exclusiones en los contratos de seguros.

1.  Caracteristicas basicas de la intermediacion de seguros

1.1  ¢(Quées la Intermediacion de Seguros?

La intermediacion de seguros se refiere al asesoramiento que se da tanto al consumidor como a
la compafiia de seguros para la realizacion de un contrato de seguros que respete y garantice los
intereses y derechos de ambas partes. De ahi, el intermediario de seguros bien sea un corredor,
una agencia o agentes se encargan de comercializar los productos de las aseguradoras en términos

de eficiencia, eficacia, e idoneidad.

En la practica y een la experiencia laboral en el sector asegurador, el intermediario de seguros
también se involucra en otras actividades relacionadas con el contrato de seguros y no solo se
dedica a la comercializaciéon del mismo. De acuerdo con Bermudez (2013), el intermediario de
seguros debe participar activamente en: la materializacion del riesgo, es decir la reclamacién ante
la aseguradora o siniestro; pago de la indemnizacién; solicitud oportuna de las modificaciones y
renovaciones de las pdlizas, el recaudo de las primas de los seguros; inspeccionar riesgos, servicios

actuariales; evaluacion de calidad y servicio; basqueda y desarrollo de nuevos productos.

1.2 ¢Para qué la Intermediacién de Seguros en Colombia?

La literatura de seguros reconoce que los intermediarios son profesionales en el asesoramiento
indispensables para el funcionamiento eficiente del mercado ya que cuentan con las herramientas
necesarias para solucionar los problemas propios a la comercializacién de productos del sector

asegurador; conocen a profundidad la variedad de productos que ofrece el sector, precios y tasas,



entre otros del sector asegurador; y estan en capacidad de identificar las necesidades de los
consumidores de seguros lo que les permite incentivar y promover la adquisiciéon de los mismos.
(Sigma Swiss Re, 2010).

Un inconveniente que surge en un contrato de seguro se refiere al acceso a la informacion puesto
que los consumidores disponen de una informacion y las aseguradoras de otra informacion. Los
consumidores conocen su perfil de riesgo por lo que pueden elegir un mayor o menor
aseguramiento segun este perfil. Por el contrario, las aseguradoras tienen informacion privilegiada
sobre los tipos de seguro y sobre su solidez financiera, calidad de los productos, alcance de las
coberturas estipuladas en el contrato de seguro. Frente a estas situaciones es muy importante el
papel de los intermediarios puesto que ellos tienen acceso a la informacion de ambas partes,
estando en capacidad de identificar el riesgo por lo que pueden ayudar al consumidor a elegir la

mejor opcidn de seguro segun su perfil de riesgo y a entender el mercado.

Por lo tanto, los intermediarios hacen accesible la informacion para las partes haciendo que esta
sea entendible, oportuna e idonea lo que es indispensable a la hora de tomar una buena decision

sobre el tipo de seguro a adquirir.

Segun Biglaiser (1993) los intermediarios de seguros que suministran informacion fidedigna,
veraz de los clientes (asegurados) ayuda a disminuir la seleccion de un inadecuado riesgo hacia las
aseguradoras. El trabajo de los intermediarios tiene un efecto importante en la disminucién de los
costos de transaccion lo que es muy beneficioso para ambas partes, esto lo logran centralizando la
oferta y lademanda. Al ser quienes realizan la transaccion adquieren un poder de negociacion que
los faculta para negociar aspectos como el costo del seguro.

Otro efecto importante del trabajo de los intermediarios recae sobre la estructura de
remuneracion por comision que es un incentivo para que los intermediarios participen en la
creacion de mercados. Es decir, participan disefiando portafolios de seguros acordes a las

necesidades de cada consumidor o desarrollan practicas innovadoras para el mercado asegurador.



Segun el Institute Insurance Information (2014):

Entre las diferentes labores de los intermediarios se encuentran la transmision del conocimiento
sobre el negocio que la compafiia de seguros busca suscribir, asi como las necesidades y deseos del
potencial asegurado; también ayudan en la investigacion y desarrollo de nuevos productos de
seguros, recoleccion de informacion especifica sobre algunos riesgos con el fin de hacer estudios
de mercado, ofrecimiento de servicios técnicos en relacion con las reclamaciones y gestion de
riesgos, asistencia en la documentacion de pdlizas y contratos y asistencia en los procesos de
siniestros (p.32).

Por lo anterior, es importante que el intermediario de seguros cuente con un conocimiento
técnico en seguros amplio para poder contribuir en la colocacion oportuna del negocio ante la
compafiia de seguros con la mayor informacién del riesgo y lograr que las condiciones del
contrato de seguros satisfagan las necesidades y expectativas del asegurado. Adicionalmente, los
intermediarios de seguros deben de estar en capacidad de poder acompafar al asegurado en los
procesos de reclamacion ante las aseguradoras debido a que los clientes no tienen conocimiento

de la informacidén que les seré requerida para el pago del siniestro.
1.3 Clases de intermediarios de seguros en Colombia

De acuerdo con el estatuto organico del sistema financiero en Colombia (decreto 663 de 1993)
los intermediarios de seguros se clasifican de la siguiente manera y contemplan ciertas

caracteristicas:

Corredor de Sequros

Los corredores de seguros trabajan en funcién del cliente por lo que siempre la prioridad es las
necesidades de los clientes. De ahi, ofrecen a los clientes siempre un amplio portafolio de
productos, y una amplia asesoria en cuanto a la administracion de riesgos para encontrar un seguro

que se ajuste al perfil del cliente.

Agencias de Seguros

Promueven la celebracion de los contratos de seguros y la renovacion de los mismos,

representando a una o varias Compafias de Seguros en un determinado territorio, desarrollando
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actividades. De acuerdo con Hommes (1993) y el decreto 663 de 1993 la Agencia de Seguros

tiene las siguientes caracteristicas:

e Puede ser una persona natural o juridica
e Puede representar a una o a varias aseguradoras

e No esta sujeta a la vigilancia directa de la Superintendencia Financiera

Agentes Independientes

Personas naturales que promueven la celebracién de contratos de Seguro y su renovacion en
relacion con una o varias compafiias de seguros. Segun Hommes (1993) decreto 663 de 1993 el

agente independiente tiene las siguientes caracteristicas:

e Esuna persona natural.

e Se dedica a ofrecer seguros en representacion de una o varias compafiias de seguros
mediante una vinculacion de caracter mercantil.

e No esta sujeto a tener un patrimonio minimo para ejercer su actividad como agentes
independientes.

e No esta sujeto a la vigilancia directa de la Superintendencia Financiera.

1.4 Funciones del intermediario de seguros

Coémo se ha sefialado anteriormente y de acuerdo con el Institute Insurance Information (2014),
las funciones del intermediario es realizar operaciones de seguros y conseguir una ejecucion
adecuada por parte del asegurado, es decir adquirir y mantener contratos de seguros que satisfaga
las necesidades y/o expectativas de los clientes, motivo por el cual la actividad como intermediario

de seguros inicia antes de la realizacion o contratacion del seguro.

En tal sentido, la funcién del agente de seguros no debe quedar en solo recibir solicitudes y a

cobrar una comision una vez el contrato sea perfeccionado, sino que su actividad lo pone al frente



de las partes contratantes, es decir, el asegurado y compafiia de seguros como su técnico y asesor

en todo lo relacionado con los seguros.

De esta manera, el intermediario de seguros ejerce un papel fundamental dentro de su actividad
comercial para defender los intereses y derechos del asegurado durante la vigencia del contrato
que ha celebrado con la aseguradora. Asi como, la de informar a tiempo a la aseguradora sobre el
estado actual del riesgo y agravaciones del mismo, asegurarse que los contratos se encuentren
vigentes y que cuenten con las coberturas pertinentes al riesgo, como también asesorar a los
asegurados ante la ocurrencia de un siniestro y lo concerniente al proceso de reclamacion en las

compaiiias de seguros.

1.5 Definiciones de términos en seguros

A continuacion, se presentaran algunos términos que se usan con mayor frecuencia en el sector

asegurador ya que es importante tener la claridad de su significado en los contratos de seguros.

Agente de seguros: persona juridica que desempefia una funcion de intermediacion entre las
compafiias de seguros y los consumidores que requieren adquirir una proteccion mediante una

poliza de seguros (Fasecolda, s.f.).

Agravacion del riesgo: es la variacion o transformacion del riesgo asegurado después de la
celebracion del contrato de seguro. El tomador o asegurado en el contrato de seguros debera de
informar a la aseguradora todas las circunstancias que agraven el riesgo asegurado (Fasecolda,
s.f).

Amparo: cobertura otorgada en el contrato de seguro por la cual el asegurador sera responsable
en caso de la realizacion del riesgo asegurado (Fasecolda, s.f.).



Asegurado: persona natural o juridica que mediante el pago de la prima tiene derecho al pago de
las indemnizaciones derivadas de una pérdida amparada por el contrato de seguro, es decir es la

persona que esta expuesta al riesgo (Mapfre, s.f.).

Asegurador: empresa debidamente autorizada por la Superintendencia financiera que asume la

cobertura del riesgo a cambio de un pago que realiza el asegurado (Fasecolda, s.f.).

Beneficiario: Persona que es designada por el asegurado para recibir la indemnizacion derivada

de la poliza de seguros (Segurb2b.com, s.f.).

Cobertura: alcance del riesgo que se desea amparar (Fasecolda, s.f.).

Comisiones: pagos realizados por las compariias de seguros por la consecucion de negocios de

seguros (Fasecolda, s.f.).

Contrato de seguros: una de las partes, es decir el tomador, se obliga a realizar el pago de la
prima y de esta manera tener derecho a percibir las indemnizaciones a raiz de una pérdida o dafio
amparado en el contrato. La otra parte (asegurador), se obliga a responder por dichas
indemnizaciones como se sefialan en el clausulado del contrato que generalmente establece las
condiciones en que deben ocurrir los siniestros, adicionalmente se especifica las exclusiones,

limitaciones y condiciones de pago (Fasecolda, s.f.).

Exclusién: hechos o circunstancias que exoneran a la aseguradora de responsabilidad en de una
pérdida (Fasecolda, s.f.).
Indemnizaciones: pagos realizados por las aseguradoras a los asegurados a consecuencia de un

dafio o una pérdida causada a sus bienes o personas (Fasecolda, s.f.).

Poliza: documento probatorio del contrato de seguros donde se plasman las condiciones generales

y particulares del seguro contratado (Fasecolda, s.f.).



Prima: es el valor o precio que se pacta en el contrato de seguro que recibe la compafia de seguros

para hacerle frente a los riesgos amparados en la poliza (Fasecolda, s.f.).

Riesgo: la probabilidad de ocurrencia de un siniestro (Fasecolda, s.f.).

Tomador: persona natural o juridica que contrata el seguro con el asegurador y tiene la obligacién

de realizar el pago de la prima del seguro (Fasecolda, s.f.).

Valor asegurado: la maxima obligacion que tiene la compafiia de seguros en caso de un siniestro

(Fasecolda, s.f.).

1.6 Régimen de retribucion a los intermediarios

Debido a que los intermediarios de seguros realizan funciones importantes en el sector
asegurador como determinar con el cliente la compafiia de seguros con la que se llevara acabo el
negocio o la renovacion, su labor es remunerada por medio de un porcentaje de comision pactado
con el asegurador. Esta comision puede variar dependiendo del ramo de seguros que se esté
comercializando ya que las funciones del intermediario difieren segin la clase de seguro en
cuestion. Por lo anterior, esta clase de régimen de retribucion se conoce como comisién directa
(Bermudez, 2013); la cual esta pactada con un porcentaje fijo de la prima emitida de acuerdo a la

clase de negocio suscrito.

Por otra parte, se cuenta con otra modalidad de retribucion la de pago directo a los
intermediarios de seguros con esquema de honorarios Bermudez (2013). En esta modalidad, es el
asegurado quien se encarga del pago de la comision al intermediario de seguros y que a su vez
renuncia al pago directo, es decir, la comision es descontada de la prima cobrada al asegurado.
Bajo esta modalidad, el intermediario trabaja directamente para el asegurado (cliente)

generalmente asociado a la administracion de los riesgos a que se encuentra expuesto el cliente.
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Finalmente, parte de la remuneracion que se le otorga al intermediario también puede ser en
especie (ejemplo, seminarios 0 viajes, convenciones) Bermudez (2013), de esta manera las

compafiias de seguros mantienen la fidelidad y lealtad del intermediario.

2.  Laproblematica de la intermediacion de seguros en Colombia

2.1 ldoneidad o Profesionalismo

De acuerdo con Bermudez (2013) un aspecto a resaltar en cuanto a la intermediacion es que
esta actividad esta condicionada al profesionalismo de los intermediadores, es decir a que sean
profesionales en la colocacion de seguros. Esto se debe a la complejidad del mercado asegurador
gue exige unos conocimientos precisos en cuanto a aspectos técnicos y juridicos; ademas, exige
conocimientos en cuanto al riesgo de los seguros y al comportamiento del mercado para garantizar
una adecuada colocacion del riesgo en beneficio del consumidor y la aseguradora. A su vez, la
profesionalidad del intermediario es indispensable ya que esta misma da confianza a las partes a
la hora de colocar el seguro, hace creible la informacion que provea el intermediario y las
decisiones que tome se consideran las correctas. De esta manera, el intermediario de seguros no es
solo el encargado de hacer expedir y/o conseguir condiciones para el negocio, también hace parte
en la celebracion del contrato de seguros; por medio de la asesoria que presta el intermediario el

cliente toma la decision de acuerdo con sus recomendaciones.

En Colombia, de acuerdo con Hommes (1993) y el decreto 2605 de 1993, esta exigencia del
profesionalismo de los intermediarios no corresponde a ser profesional en la colocacion de seguros
sino se atribuye el profesionalismo a la experiencia laboral que se tenga en el sector de seguros
que segun la ley colombiana se presume el profesionalismo con 2 afios de experiencia; ademas en
Colombia el control de la conducta de agentes y agencias es casi nulo por lo que no se castigan las
malas practicas de los intermediarios. Esta situacion afecta los intereses de los compradores ya
que el asesoramiento que reciben para colocar sus seguros no es dado por un profesional en el area
por lo que puede dar un mal consejo y realizar una mala colocacién como también poner en riesgo

su patrimonio por no contar con una cobertura adecuada.
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Con frecuencia, los clientes llegan a conocer el clausulado con las condiciones generales
después de haberse contratado el seguro con la aseguradora. Razon por la cuél es obligacion del
intermediario de seguros conocer y explicar las condiciones contenidas en el contrato de seguro
que el cliente estd adquiriendo antes de la celebracion del contrato, asi como aclarar las
exclusiones, restricciones y deducibles aplicables como también precisar las coberturas
contratadas en el seguro. De esta manera, el cliente podra decidir si el seguro que le estan
ofreciendo cumple a cabalidad sus intereses y expectativas o si la mejor opcion es seguir buscando

un seguro con mayor cobertura para proteger su patrimonio.

2.2 La importancia de la capacitacion para los intermediarios de seguros

Hoy en dia, las organizaciones ven a los empleados como el recurso mas importante y valioso
motivo por el cual realizan inversion en capacitaciones y de esta manera darle valor estratégico a
esa inversion. Es importante, que los intermediarios de seguros siempre tengan presente que el
triunfo de las organizaciones depende del conocimiento que tengan y de las experiencias de sus
colaboradores. Un programa de capacitacion técnica en seguros a los intermediarios de seguros
les permitira obtener ventaja competitiva de gran valor apoyandose en su capital mas importante
el humano (pinkelephant). Esta inversion “en el recurso humano de la organizacion favorece el
desarrollo integral tanto del trabajador como de la empresa y conlleva a un mejor desempefio
laboral en el mediano plazo” (Camara de comercio de Medellin para Antioquia, p.2). La
capacitacion es un proceso, consiste en proporcionar a los intermediarios de seguros, agentes o
corredores de seguros los conocimientos suficientes y necesarios para desarrollar destrezas
técnicas y comerciales que permitiran tener mayor penetracion en el mercado asegurador e

impulsar el crecimiento de la aseguradora.

La capacitacion es de suma importancia para cualquier sector de la economia o empresa, ya que
para poder desarrollarse y consolidarse dentro del mercado, se requiere que los colaboradores
tengan capacidades suficientes para realizar todas las funciones y actividades que las empresas
requieran para que dia tras dia se lleven a cabo las operaciones que la mantienen de pie. Se debe

ver a la capacitacion no como una obligacion, sino, como una necesidad de prepararse
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cotidianamente para poder mejorar en distintos aspectos laborales, y que los trabajadores crezcan
junto con la empresa, ya que, en la actualidad, en Colombia la competencia en el sector asegurador
es cada vez mayor y se debe buscar diferentes armas para seguir compitiendo y no perder terreno
ante la competencia. Armas como la capacitacion, relacionando temas en aspectos juridicos,
legislacion comercial, generalidades del seguro en diferentes ramos y en aspectos técnicos del
seguro ayudaran a fortalecer las asesorias que el intermediario le brinda al cliente en el momento

de la adquisicién del seguro y fortaleciendo el nivel de confianza entre las partes.

Por lo anterior, la capacitacion debe ser un proceso constante dentro de la organizacion para
que los colaboradores adquieran un amplio conocimiento de los productos que ofrece el mercado
y de las aseguradoras que representan, para que puedan identificar a sus potenciales usuarios e
ilustrarlos sobre una adecuada decision de aseguramiento. “De la continuidad en la preparacion y
formacion de los colaboradores dependera la efectividad de los resultados” (Camara de comercio

de Medellin para Antioquia, pag. 2).

En tal sentido Meneses (2014) afirma:
Es importante que, desde el &mbito regulatorio, se garantice que todos los intermediarios de
seguros, agentes dependientes e independientes, personal dedicado a gestiones de intermediacién
de seguros al interior de las Agencias o de los Corredores de Seguros, ostenten un nivel académico
y/o de experiencia susceptible de medicidn, a través de un ente de certificacion imparcial, que les
dote del aval requerido para efectos de desarrollar la intermediacién de Seguros en Colombia. La
Superintendencia Financiera de Colombia en el afio 2013, dio a conocer el borrador de un proyecto
de Circular Externa, tendiente a establecer las reglas o requisitos que las Compafiias de Seguros
deben tener en cuenta para la seleccion de los Intermediarios de Seguros. Dicho proyecto, busca
establecer estandares minimos para la acreditacion de idoneidad de los intermediarios de Seguros,
para efectos de garantizar un adecuado ejercicio de la actividad aseguradora y procurando una
debida proteccion de los derechos del consumidor financiero. Este tipo de disposiciones
regulatorias, de materializarse, contribuiran favorablemente en la profesionalizacion del mercado y

garantizaran una debida proteccion de los intereses de los Consumidores Financieros (p. 5).

De esta manera, la superintendencia financiera de Colombia y las compafiias de seguros pueden

tener tranquilidad que los intermediarios comercializando sus productos cuentan con pleno
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conocimiento técnico y experiencia para poder explicar al consumidor lo que el contrato de seguros

les va amparar, lo que esté excluido y la forma de proceder ante una reclamacion.

De acuerdo con Garcia (2015) en una intervencion realizada por el superintendente financiero
Jorge Castafio durante la convencion de Seguros que se realizo en el mes de septiembre de 2015
en la ciudad de Cartagena manifestd que los corredores, agencias y agentes de seguros que no
cuenten con la debida certificacion no podran comercializar nuevos productos en Colombia. La
Superintendencia Financiera actualmente esta realizando ajustes a la circular externa que exigira
a los intermediarios a prepararse en todo lo que concierne con el sector asegurador. Por esta razon,
se hace aun mas importante la capacitacion para los intermediarios de seguros para poder seguir
incursionando en el sector asegurador y seguir con la comercializacion de diferentes seguros en

Colombia.

3.  Lacapacitacién como ventaja competitiva en el sector asegurador

Cada dia la competencia en todos los sectores de la economia es mayor y lograr obtener ventajas

competitivas permite a las organizaciones sobresalir ante una competencia agresiva.

Muchas veces no se tienen en cuenta otras herramientas que pueden ser de ayuda para obtener
una ventaja competitiva, como es el enfoque hacia el capital humano que tiene variedades de
caracteristicas como: el conocimiento, las actitudes, la experiencia, el compromiso, las habilidades

hacen que el recurso humano sea lo méas importante en las organizaciones.

Es por lo anterior, que se debe prestar mas atencidn al capital humano, ya que para poder obtener
ventaja competitiva es importante contar con personal altamente calificado y que cuenten con
diferentes destrezas para desarrollar actividades que contribuyan a la innovacion permanente de la

empresa.
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El factor humano en las organizaciones, es un capital que no se puede descuidar, motivo por el
cual, se debe contribuir a su crecimiento personal y profesional, por lo tanto, se les debe
proporcionar los medios requeridos para obtener de ellos resultados favorables para la empresa.

Por tal motivo, la capacitacion para los intermediarios de seguros y en otros sectores de la
economia, es un recurso por el cual ayuda a obtener una variedad de actitudes y capacidades que
se requieren en el personal. Adicionalmente, la capacitacion contribuye a alcanzar el éxito de las
empresas, convirtiendose de esta manera en la vértebra principal de las estrategias de la

organizacion permitiendo mejorar la competitividad en el mercado.
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Conclusiones

Es muy importante el papel que juega el agente, agencia, corredor de seguros, en cualquiera de
sus modalidades, dentro de la intermediacion de seguros en Colombia; ya que de su actuacion
depende la adecuada colocacion del negocio (seguro) en el mercado lo que afecta positiva o

negativamente los intereses de las aseguradoras y asegurados.

De acuerdo con Siliceo Aguilar (2006) el objetivo elemental de la capacitacion en las
organizaciones es promover el desarrollo integral tanto del personal como el de la empresa para
lograr un conocimiento técnico especializado, necesario para el desarrollo de la intermediacion de

Seguros.

La actuacion negligente, la falta de conocimientos o de capacitacion adecuada por parte del
intermediario de seguros puede llevar a que los riesgos a los que esta expuesto el asegurado no se

encuentren amparados de la manera mas completa posible.

La labor fundamental del intermediario de seguros es identificar las necesidades especificas de
proteccién de cada uno de sus clientes, para estar en posibilidad de ofrecerle el mejor producto,

que sera aquel que:

e Cuente con una adecuada cobertura y aseguramiento de los riesgos a los cuales esta
expuesto el asegurado o su patrimonio.

e Tenga el menor costo posible de entre los que ofrecen la mayor cobertura para lo que se
requiere ofrecer un portafolio integral de seguros con el fin de elegir la opcién mas
acorde a los intereses del consumidor.

e Otorgue el mejor servicio, en cuanto a tiempos en respuesta, consecucion de términos

y/o condiciones.

El agente de seguros debe estar capacitado para brindar un adecuado asesoramiento, de esta

capacitacion y de una adecuada y responsable asesoria dependera los intereses de los clientes.
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Con la labor o actividad que realiza el intermediario de seguros, esta labor puede incidir en los

resultados técnicos de las compariias aseguradoras, asi como en su cartera.

No se debe perder de vista que el primer suscriptor o seleccionador de riesgos es el
intermediario de seguros y serd quien tenga contacto directo con el cliente o con el bien u objeto

que se pretendera amparar (asegurar).

Si el intermediario no contribuye a que el cliente ponga en conocimiento de la compafiia de
seguros todos los hechos que le permitan una adecuada apreciacion del riesgo y con ello cobre la
prima correcta, puede llevar a la comparfiia de seguros a operar con primas insuficientes que le

originaran pérdidas en su ejercicio.

Si el intermediario por falta de capacitacion y/o conocimiento de los productos de las distintas
aseguradoras, brinda una asesoria inadecuada por la falta de informacién, de explicacion sobre los
productos, los riesgos, el cliente (asegurado) sentira que adquirié un seguro que no cumple con sus
expectativas realmente y solicitara la cancelacion, anulacion y devolucion de la prima. Es por lo
anterior y de acuerdo con Botero (2015) en una entrevista realizada por la revista Dinero, que la
Federacion de Aseguradoras Colombianas-Fasecolda ha estado apoyando un proyecto con la
Superintendencia Financiera para cambiar los estandares basicos en la acreditacion de idoneidad
de los intermediarios de seguros en Colombia.

En conclusién, el intermediario ejerce un canal de distribucion muy importante en el sector de
los seguros en Colombia, por esta razén, es necesario la debida prestacion de asesoramiento, y
acompafamiento técnico al asegurado para contribuir a la proteccion de su patrimonio por lo que
se hace indispensable que el intermediario esté capacitado como colocador de seguros para que
cuente con los conocimientos y herramientas necesarias para brindar una excelente asesoria e
informacion sobre riesgos, comportamiento del mercado y asi hacer una buena colocacién del

seguro para su cliente.

Finalmente, el éxito y la importancia de la intermediacion en materia de seguros, se debe al

profesionalismo y a la capacidad que tienen los intermediarios de seguros para transmitir de una
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manera clara la informacion de los productos y servicios ofrecidos en el mercado asegurador para

los consumidores de seguros, asi como las necesidades de estos consumidores a las aseguradoras.
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