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1. Presentacion

La Responsabilidad Social Corporativa (RSC), se ha convertido en los dltimos
afios en una linea de trabajo clave para las empresas. El consumidor postcrisis
ha empezado a valorar de manera mas importante aspectos como la autenticidad
y el compromiso de las empresas de las cuales adquieren sus productos. Esto ha
llevado a las empresas a desarrollar cada vez mas su area de responsabilidad
social. Si bien en muchos casos se tratan mas de acciones que la empresa va
enganchando y aprovechando sinergias compartidas con organizaciones e insti-
tuciones que luego les permiten un cierto grado de comunicacion y de visibilidad,
pero sin una linea de trabajo (nico, en definitiva, sin una estrategia realmente
pensada, consistente y coherente con el desarrollo de la empresa. En este sentido,
el #retopelayovida, presenta un caso donde estos aspectos han sido desarrollados
de manera consistente, sobre todo teniendo en cuenta cuatro aspectos funda-
mentales que pueden suponer el desarrollo de los compromisos de responsabi-
lidad social de las empresas:

1. Ser un programa desarrollado bajo un Gnico paraguas con actividades que
generan sinergias y planteado desde una visién estratégica: no acciones
puntuales, sino un todo con un sentido (inico y una proyeccion de futuro.

2. Capaz de ser suficientemente amplio para abarcar actividades de todo
tipo: internas, externas, voluntariado, donaciones, repercusion social; es
decir, con una clara repercusién positiva en la sociedad.

3. Que esté alineado con los objetivos y estrategias de la empresa y partici-
pe de los mismos principios que el interés general de su negocio. Esta sera
la Gnica manera de la empresa decida apoyarlo de manera constante.

4. Y, sobre todo, convertir la actividad en una noticia con una sélida e impor-
tante capacidad de comunicacién y de generar interés en el entorno, para
que dicha actividad tenga repercusién en medios y la empresa pueda dar
a conocer de manera eficiente sus actuaciones orientadas a la sociedad.

Con todo ello Pelayo Vida presenta un caso muy atractivo y actual para los
alumnos que puede tener mdltiples entornos de aplicaciéon desde el punto de
vista de la comunicacién y de la gestion de las empresas. El caso ha sido desa-
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rrollado por profesores universitarios con mas de 20 anos de experiencia docen-
te y que también tiene un perfil profesional de maximo bagaje. Por lo que adnan
de manera eficiente en este caso ambos aspectos.

2. Antecedentes

Pelayo Vida, empresa participada actualmente por Pelayo Seguros y Seguros
Santalucia, puso en marcha en el afio 2015 una iniciativa denominada #retope-
layovida.

Dicha actividad se desarrollé con la finalidad de incorporar a los valores de
marca un componente emocional que le permitiera competir en un mercado
hasta ese momento de componente muy racional (coberturas, precio, asistencia,
etc.) y, a su vez, dotarla de un incremento de notoriedad, con el objetivo de pro-
mover su crecimiento en el mercado, y apoyar la innovacion dentro del mercado.

La actividad consistfa en plantear un «reto fisico en equipo» a un grupo de
mujeres que hubieran superado un proceso de cancer de mama. La actividad
tuvo una gran aceptacién en su primera implementacion, lo que llevé a la empresa
a prolongar su presencia durante cinco afios mas, y actualmente esta en marcha
el sexto #retopelayovida en su edicién de 2020 (que se desarrollara en Jordania),
y con interés por mantener esta iniciativa por mas anos.

Para Pelayo Vida, esta iniciativa supone todo un planteamiento estratégico de
posicionamiento, tratando de convertirse en la compaiiia de seguros mejor per-
cibida por las mujeres en Espana, y desarrollando productos pensados de mane-
ra prioritaria en este consumidor.

El caso #retopelayovida explica como ha sido la implantacién de este proyec-
to. Los motivos y estrategias que la empresa ha utilizado en dicha implantacion,
asi como las repercusiones de dicha accion.

3. Analisis de mercado. Panorama general
del mercado de seguros y especialmente del
mercado vida

Mercado

El mercado del seguro esta dividido en dos grandes segmentos; vida (que
incluye los productos de riesgo, dependencia, ahorro/jubilacién), y no vida
(que incluye los productos de asistencia sanitaria, hogar, deceso, accidentes,
automovil, etc.).

El reparto del mercado es aproximadamente la mitad para cada segmento:
vida 45%, y no vida 55%. En el siguiente grafico se puede ver la evolucién del
peso de cada uno de los segmentos, comprobando que el comportamiento del
segmento Vida es mucho mas erratico en su evolucion.






