@ UNIVERSIDAD CATOLICAS

Integracion de Tableros de Seguimiento en Seguros Bolivar, regional Antioquia y Eje Cafetero.
Ingrid Mabel Giraldo Cartagena

Facultad de Ciencias Administrativas, Economicas y Contables

Administracion de Empresas con énfasis en Economia Solidaria

Nombre de la empresa: Compafiia de Seguros Bolivar S A

Area: Trade Marketing

Fecha del proceso de practica:
Inicio: 03 de febrero de 2025.

Finalizacion: 21 de noviembre de 2025




DLUISAMIGO 2

Tabla de Contenido

L. INEFOAUCCION. ...ttt e e e et e e e etae e e e eaaeeeeetseeeeeeaaeeeeenateeeeennreeeens 7
2. Formulacion ANEEPIOYECTO .......ecuieruieriieeiieniieeieetteeieeeteeteeseteeteesseesaaeesseessaesnseeseesssesnseenseans 8
2.1  Informacion del cONtEXtO COTPOTALIVO. ....ecuiieiieriieeiiieiieriieeieesteeete et esteeeaeebeesaeeenseenseesnneens 8
2.2.1  Identificacion de la emPresSa. ..................ccooocueeeieiiiiiieiieieee et 8
2.2.2 DeSCripCiOn de la @MPIESQ. .............c.ccceeiiiiiieiieeieee ettt 8
2.2.3 NOMIBF@........oeiee et 10
2. 2.4 UDICACION. ...ttt ettt 10
2.3.1  Nombrey definicion del cargo del practicante......................cccccccoovvuevviaicianiieiiaieannnn. 16
3.1  Pregunta ODbjeto de eSTUAIO. ...cueeuiiiiiiiieiieeie ettt ettt 21
3.2 ODBJetiVO GENETAL ....ooueiiiiiiiiieiie ettt ettt ettt et e ate et e saeenbeebeeenbeenbeens 21
3.3 ODbjetivos ESPECITICOS. ..ouviiriiiiiiiiiiieiieiie ettt ettt ettt ettt siae et e sseeeabeesaeesseeenseas 21
4.1.1 CODCFIUF Q. ...ttt 23
4.1.2  Nivel de detalle y complejidad: .....................c.ccooviiiiiiiiiiiiiiiiiieeie e 24
4.1.3  Recursos iNVOIUCTAAOS: ...............cc...ccccieeeeeeee et 24
4.14 LIMIEACIONES : ...ttt ettt 24
4.1.5  Programacion y CONMIFOL:.............ccccocuuiiiiiiiiiiiiieiieee ettt 25

6 Desarrollo del PrOYECTO. ..c..eeciiiiieiieeie ettt et ettt enbe b neees 32
6.1  Trabajo de CAMPO ....ccueeeiieiieiieeieete ettt ettt e ettt e et eebe e st e esbeesbeesnseenseeseesnseenseas 32
6.1.1 Creacion del tablero: ...................ccccc.oooeeieeeeeiie e 32

6.2 Propuesta TECIICA. ...ccueiiuiieiieiieeieeieeeee ettt ettt ettt e et e et esaaeesbeessaeenbeenseessneenseas 33

6.2.1  Integracion de Tableros de Seguimiento en Seguros Bolivar: Andlisis de la encuesta.. 34

6.2.2 Resultados

0.2.3  IHSIGAES ..ot

T CONCIUSIONES: .ot




WILUIS 5 3

8. RECOMENAACIONES .......vvvviiiieiiiie ettt e et e e et e e e e aae e e s eeaaeeeeeenaaeeesennaeeeas 48
T AT 0 1 7T Lo L F OO 49
9.1 Competencias del Saber o del hacer desarrolladas en la empresa.........c.cceecveeeeeeenciieeeieennneen. 49
9.2 Analisis y procesamiento de Data: ..........cceeeriiiiiiieeiiieeeiee e 49
0.3 INVESTIZACION: ....eveeeieieeeeiieeeiee ettt e e tte et e et e e ebeeeesbeeeabeeessaeessseeessseesnsseessseeessaesnsseesnseeensseenssees 49
10 APOTEES @ 1@ CIMPIESA......eieiiieeiiieeiieeciee ettt e eiee e et e ettt e eteeeeaeeestaeeeseeessseeessseessseesseeensseeans 51
|02 T 70 o3 (01 PSR SP 52
LR B N o131 ¥ 16 1 SRR 53
11 (€ (o TF: T (OIS T<) 41011016 1 TR 55
LD 5310 10 v ¥ i £ PSR SUR 57
L T N 1o 0L PSR SRRPTUSPRRN 60
13.1 Archivo base de g00gIe DITVE .......cccuiieeiiiieiiiceece et s 60

F o L PSSP 10
FEGUIQ 2.ttt ettt ettt et e bttt e e btk be e ettt e e be e te e e tbeetbeeetbe et aeeteeennaeeabaeenneeneses 13
FIGUIG 3.ttt ettt ettt e 35
W o T A PSSP 35
F o T T PRSPPI 36
0 7o T o PSSP 37
F 7o L APPSO 38
FEGUIQ 8.ttt et ettt ettt et e bt be e e bt bee ettt e beeete e e tbeetbeeetbeenbaeeteeennaeeabaeenneenases 39
FEGUIQ ..ottt ettt ettt b e bt Rt e abe et be e ettt e s beeatt e e tbeetbeeetbeenbbe e beeennaeeabaennaeeneses 40
FEGUIQ 10ttt ettt ettt e e st e et e et e e st e e eabe ek be e ettt e R be e bt e e tbeetbe e kb e et aeeteeennaeeabaeenneenanes 41

FEGUIQ 11ttt ettt e et e e st e et e et e e e s be e it ek be e At e e R be e bt e et be e tbeeetbeenbteeteeenbaeeabaeenneenenes 42



m UNIVERSIDAD CATOLICAZ
DLUISAMIGO ;

Indice de Tabla

TADIA I ... ettt e e e e e e et e e e e 17
TADIA 2 ...ttt e et e e et aae e e 27




DILUIS 5 5

Resumen

Este informe presenta el desarrollo de un proyecto de Inteligencia Comercial en Seguros
Bolivar, cuyo objetivo es optimizar la gestion comercial mediante la integracion de tableros de
seguimiento en una Unica plataforma teniendo en cuenta los datos mas utilizados por la fuerza de
ventas de acuerdo a cada rol. Se busca facilitar la toma de decisiones al permitir un analisis en
tiempo real y proporcionar una vision global del negocio a través de un acceso centralizado a la
informacion clave. El proyecto incluye la realizacion de encuestas y conversatorios con la fuerza
de ventas para identificar las necesidades de informacion, seguido del analisis de los datos
recopilados y el disefio de un tablero unificado. Ademas, se elaborara una infografia explicativa y
se llevaran a cabo capacitaciones para asegurar la correcta utilizacion de la herramienta por parte
de los usuarios designados. Este esfuerzo no solo representa una valiosa oportunidad para aplicar
mis conocimientos en administracion de empresas, sino que también contribuye al fortalecimiento
del desempeiio comercial de Seguros Bolivar.

Palabras Claves: Tableros, Centralizacién, Seguimiento, Decisiones, Fuerza de Ventas

Abstract

This report presents the development of a Business Intelligence project at Seguros Bolivar,
whose objective is to optimize commercial management by integrating monitoring dashboards into
a single platform, taking into account the data most used by the sales force according to each role.

The aim is to facilitate decision-making by enabling real-time analysis and providing a global view

of the business through centralized access to key information. The project includes conducting
surveys and discussions with the sales force to identify information needs, followed by analysis.ef

the data collected and the design of a unified dashboard. In addition, an explanatory infographic
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will be developed and training will be conducted to ensure the correct use of the tool by designated
users. This effort not only represents a valuable opportunity to apply my knowledge of business

administration, but also contributes to strengthening the commercial performance of Seguros

Bolivar.

Keywords: Dashboards, Centralisation, Monitoring, Decisions, Sales Force
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1. Introduccion.

El area de inteligencia comercial se ha convertido en un pilar fundamental para la
optimizacion de procesos en las empresas modernas, especialmente en el sector asegurador donde
la toma de decisiones informadas puede determinar la rentabilidad y competitividad de la
organizacion. En este contexto, la practica empresarial en Seguros Bolivar se centra en un proyecto
innovador dirigido a la integracién de tableros de seguimiento en una unica plataforma. Este
proyecto busca agilizar la toma de decisiones con andlisis en tiempo real y ofrecer una vision
holistica del negocio, integrando todas las areas comerciales, como nuevos negocios, renovaciones
y cartera de clientes. A través de la automatizacion de procesos y la centralizacion de informacion
clave, se espera mejorar la eficiencia operativa y, en consecuencia, impulsar el rendimiento de la
fuerza de ventas. La participacion activa de todos los miembros del equipo de Inteligencia
Comercial sera crucial para el éxito de esta iniciativa, la cual se desarrollara en varias etapas, desde

la identificacion de necesidades hasta la capacitacion para el uso efectivo de la nueva herramienta.
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2. Formulacion Anteproyecto

2.1 Informacion del contexto corporativo.

2.2.1 Identificacion de la empresa.

Segun Seguros Bolivar, se distingue como una entidad lider y de gran solidez en el sector
asegurador, no solo en Colombia sino con un creciente reconocimiento en América Latina, su
destacada posicion se fundamenta en una serie de aspectos, siendo su firme compromiso con la
excelencia en el servicio uno de sus pilares fundamentales. El proposito superior que guia a la
organizacion, "enriquecer la vida con integridad", se manifiesta en su dedicacion a proteger y
restablecer la vida cotidiana de las familias y empresas colombianas, generando asi tranquilidad y
confianza duraderas, con una cultura organizacional centrada en el ser humano como eje principal,
Seguros Bolivar practica sus principios y valores, cumpliendo su mision y alcanzando su propoésito
superior. Hoy en dia, su amplia gama de productos y su so6lida reputacion en el servicio al cliente
la consolidan como una de las empresas mas confiables del sector, manteniendo su compromiso de

brindar seguridad y proteccion en cada etapa de la vida de sus asegurados. 2024.

2.2.2 Descripcion de la empresa.

La Compaiiia de Seguros Bolivar S.A. fue constituida el 5 de diciembre de 1939, iniciando
operaciones con solo tres funcionarios: Don Enrique Cortés Reyes como Gerente, Don Alfonso
Crane como secretario y la sefiorita Beatriz Luque como secretaria. Desde sus inicios, la compaiiia
se enfocod en ofrecer seguros de vida individuales y colectivos, incursionando en un mercado

dominado por aseguradoras internacionales. Su crecimiento fue respaldado por la confianza que

generd en el mercado gracias a la calidad de sus accionistas y la correcta gestion del negocio.
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Hoy, con mas de 85 afos de trayectoria, Seguros Bolivar hace parte del Grupo Bolivar, uno
de los conglomerados empresariales mas importantes de Colombia, con participacion en sectores
como banca, salud, inversioén y construccion. La compaifiia se ha consolidado como una entidad
lider en el sector asegurador nacional, ofreciendo soluciones integrales de proteccion personal y
patrimonial a través de productos como seguros de automoviles, hogar, salud, vida individual y

grupal, asi como seguros empresariales y pdlizas de cumplimiento.

Seguros Bolivar ha evolucionado para convertirse en mas que una aseguradora: es una
organizacion que se adapta continuamente a las necesidades del entorno, respaldada por el
compromiso de mas de 5.000 colaboradores y 9.000 aliados estratégicos. Ellos representan
el corazon de la compaiiia, aportando esfuerzo y pasion en cada poliza emitida y en cada
solucion brindada. Ademas de ofrecer empleo, la compaiiia promueve el desarrollo personal
y profesional de sus trabajadores, fomentando un ambiente de trabajo basado en la
confianza, el respeto y la posibilidad de cumplir suefios. La empresa se distingue por su
enfoque en la innovacion, el acompanamiento cercano al cliente y la excelencia en el
servicio. Ha implementado diversas herramientas tecnoldgicas que permiten optimizar
procesos internos y mejorar la experiencia del usuario. Su estructura organizacional esta
compuesta por areas estratégicas como Nuevos Negocios, Renovaciones, Cartera, Servicio
al Cliente, Riesgos y Tecnologia, entre otras, lo que facilita una gestion eficiente y centrada

en el cliente. (Seguros Bolivar, s.f.)

Seguros Bolivar continua fortaleciendo su compromiso con el bienestar de sus asegurados

y con el desarrollo sostenible del pais, reafirmandose como una empresa solida, humana y orientada

al futuro.
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2.2.3 Nombre.

Compaiiia De Seguros Bolivar S A. NIT: 860002503-2

2.2.4 Ubicacion.
Sede principal Avenida el Dorado No. 68B-31. Bogotd, yo me encuentro radicada en una sede de

Medellin en la carrera 43 A # 8-66 Poblado.

Figura 1

Ubicacion de la sede Seguros Bolivar Medellin

Vda_ Potrerito

Santd Elena

Nota. Oficina Seguros Bolivar, sede de Medellin en la carrera 43 A # 8-66 Poblado Tomado de [imagen satelital].

Google maps.

2.2.5 Actividad.

La Compania de Seguros Bolivar S.A. Desarrolla su actividad principal bajo el cédigo CIIU

6511 — Seguros Generales, correspondiente al sector econdomico de actividades financieras y de

seguros. Esta clasificacion comprende las entidades cuya funcion principal es la asuncion de
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riesgos mediante la emision de polizas que ofrecen proteccion frente a diferentes tipos de

eventualidades, a cambio del pago de una prima por parte del asegurado. (DIAN, s.f.)

En este contexto, Seguros Bolivar ofrece una amplia gama de productos relacionados con
los seguros generales, incluyendo pdlizas de automoviles, hogar, salud, responsabilidad
civil, cumplimiento, multirriesgo, seguros para empresas y bienes patrimoniales. Estas
lineas de negocio estan orientadas a brindar respaldo financiero ante posibles pérdidas o
dafios materiales, accidentes, enfermedades, entre otros eventos que puedan afectar tanto a

personas naturales como juridicas. (Seguros Bolivar, s.f.)

A través de su operacion en el ramo de seguros generales, la compaifiia busca mitigar el
impacto econdémico de los riesgos que enfrentan sus clientes, aportando a la estabilidad financiera
y a la continuidad operativa de hogares y organizaciones. Ademas, complementa su portafolio con
servicios de asesoria y acompaiamiento especializado, fortaleciendo su propuesta de valor en el

mercado asegurador colombiano.

Esta actividad econdémica se encuentra regulada y supervisada por la Superintendencia
Financiera de Colombia, lo que garantiza el cumplimiento de normas técnicas, legales y financieras

para proteger los intereses de los asegurados y promover la transparencia en el sector.

2.2.6 Breve resenia historica de la empresa.
La Compaiia de Seguros Bolivar S.A. fue constituida el 5 de diciembre de 1939, aunque
su actividad aseguradora en Colombia no fue autorizada hasta el 30 de junio de 1940, mediante la

Resolucion 451 de la Superintendencia Bancaria. En sus inicios, la compaiiia se enfoco en los

seguros colectivos de vida y los seguros de vida individual, ingresando a un mercado dominado

principalmente por aseguradoras internacionales.
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La confianza generada en el mercado, gracias a la reputacion de sus accionistas y un manejo
del negocio basado en principios éticos y comerciales solidos, contribuyd a su crecimiento
dindmico. Este crecimiento propicid la creacion de nuevas compaiias dentro del Grupo Bolivar,

destinadas a complementar los servicios ofrecidos a individuos y familias colombianas.

En 1948, se crearon dos nuevas empresas filiales: Seguros Comerciales Bolivar S.A., que
abarco seguros generales como incendio, transportes y vehiculos, y la Sociedad de Capitalizacion
y Ahorros Bolivar S.A., que incentivé el ahorro a largo plazo mediante sorteos. En 1967, la
Sociedad de Capitalizacion y Ahorro Bolivar S.A. se convirtio en la matriz del grupo, convirtiendo

a Seguros Bolivar S.A. en una de sus filiales.

A finales de 1996, se organizd una reestructuracion que dio lugar a la creacion de
Sociedades Bolivar S.A. mediante la escision de la Sociedad de Capitalizacion y Ahorros Bolivar
S.A. A partir de este momento, la escindente pasé a operar como Capitalizadora Bolivar S.A. Desde
el 24 de noviembre de 2003, con la declaracion de la existencia del Grupo Empresarial Bolivar,
todas estas empresas se unieron bajo una direccion y propdsito comun, ofreciendo atencion integral
a sus clientes y consolidandose como actores significativos en el sector asegurador colombiano.

(Grupo Bolivar).

Asi, la Compafiia de Seguros Bolivar S.A. comenz6 sus operaciones con tres funcionarios:
Don Enrique Cortés Reyes, Gerente; Don Alfonso Crane, Secretario; y la sefiorita Beatriz Luque,
Secretaria, estableciendo las bases para un crecimiento sostenido en el tiempo. (Grupo Bolivar

S.A., 2024).
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2.2.6.1  Estructura Organizacional.

A continuacion se presenta una imagen de una seccion representativa de la estructura
organizacional de Seguros Bolivar, dado que la compatfiia cuenta con mas de 5000 cargos no es
posible incluir toda la jerarquia, pero se resaltan algunos cargos clave que son fundamentales para
la operacion de la empresa, en la cuspide se encuentra el presidente, seguido del vicepresidente
quienes lideran la estrategia y direccion general, contintia el Gerente Regional del canal Agentes
y Agencias, se incluye el jefe de inteligencia comercial en cuya area se esta implementando el
proyecto de intervencion, adicionalmente se involucra una parte de la fuerza de ventas quienes
juegan un papel vital en la interaccion con los clientes y en la ejecucion de las estrategias de negocio

y colocacion de polizas.

Figura 2

Estructura Organizacional

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
SEGUROS BOLIVAR

PRESIDENTE

BOLIVAR Alvaro Carrillo

GERENTE REGIONAL DIRECTOR DE OFICINA

Camilo Herndandez José Fernando Garcia German Zapata Carmona

JEFE DE INTELIGENCIA
COMERC] Directores Especializados de

Bryam Cardenas producto

Equipo de Inteligencia Asistentes de localidad Directores Comerciales
Comercial

Nota. Elaboracion Propia
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2.2.6.2  Mision Organizacional.
La mision de las tres compaiiias que conforman SEGUROS BOLIVAR de acuerdo con la

informacion de la empresa es la siguiente.

e Somos unas compaiiias lideres en la prestacion de productos y servicios de seguros,
capitalizacion, ahorro y asesoria en materia de prevision, dedicadas a ofrecer seguridad y
tranquilidad a nuestros clientes y a brindarles una experiencia positiva en la prestacion de

todos nuestros servicios.

e Buscamos mantener nuestra solidez y obtener una rentabilidad atractiva y de largo plazo

para los accionistas.

e (Queremos sostener con nuestros clientes e intermediarios relaciones permanentes y de largo
plazo, por lo cual buscamos permanentemente entender y satisfacer sus necesidades y

expectativas a través de productos y servicios diferenciados, agiles, eficientes y amigables.

e (Compartimos la cultura corporativa y los principios y valores del Grupo Bolivar sobre
transparencia, compromiso con el desarrollo sostenible del pais, el bienestar de la

comunidad, el fortalecimiento de la democracia y el amor por la naturaleza.

e Respetamos a nuestros colaboradores y buscamos su desarrollo personal para que se puedan
realizar en el trabajo y participamos activamente en el rumbo de la industria. (Seguros

Bolivar).
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2.2.6.3  Vision Organizacion.
Somos un conjunto de empresas privadas, solidas y rentables. Compartimos una misma

cultura corporativa, los mismos principios y valores corporativos.

2.2.6.4 Valores Corporativos.

La cultura de Seguros Bolivar se fundamenta en la disciplina para cumplir compromisos
con perseverancia, el entusiasmo para afrontar retos con optimismo, la equidad al actuar con
justicia e imparcialidad, la honestidad que guia sus interacciones con transparencia e integridad, y
el respeto por la dignidad humana, promoviendo el buen trato y la empatia en cada relacion. “Desde
su fundacion Seguros Bolivar se ha caracterizado por difundir una filosofia basada en el valor y
reconocimiento del ser humano, para contribuir al crecimiento y desarrollo econdémico, social y

ambiental de la sociedad”. (Seguros Bolivar, s.f)

2.2.7 Posicion e importancia dentro del sector.

La Compaiiia de Seguros Bolivar S.A. ocupa una posicion destacada dentro del sector
asegurador colombiano, especificamente en la categoria de seguros generales. Hace parte del
Grupo Bolivar, uno de los conglomerados econdémicos mas importantes del pais, lo cual le otorga

una solida base financiera y una alta capacidad de innovacion.

Segtin informes de (Fasecolda, s.f.), “Seguros Bolivar se encuentra dentro del grupo de las
compaiiias lideres del sector asegurador, tanto en primas emitidas como en participacion de
mercado”. Su estrategia esta centrada en el desarrollo de soluciones integrales que responden a las
necesidades cambiantes de los clientes, lo que le ha permitido mantener una participacion

significativa y sostenible en el mercado a lo largo de los afios.
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Ademéas de su fortaleza financiera, Seguros Bolivar ha sido reconocida por su enfoque en
la transformacion digital y el fortalecimiento de la experiencia del cliente. La compaiia ha
implementado plataformas tecnolégicas que mejoran la gestion de polizas, la atencion al usuario y

la eficiencia operativa, posicionandose como una empresa innovadora dentro del sector.

Su impacto también se refleja en el respaldo a mas de 2 millones de asegurados, en su red
nacional de oficinas y en la generacion de empleo directo e indirecto a través de mas de 4.700
colaboradores y 9.000 aliados. Esto evidencia su relevancia no solo econdémica, sino también

social, como generadora de oportunidades y bienestar.

La solidez y reputaciéon de Seguros Bolivar han sido resaltadas en diversos medios de
comunicacion y publicaciones especializadas, que destacan su papel en la estabilidad financiera
del pais y su capacidad de adaptacion frente a retos como la transformacion digital, la inclusion

financiera y la gestion del riesgo en tiempos de incertidumbre. (La Republica, 2024).

2.3 Descripcion y ubicacion del cargo que se desempeiid.

Descripcion: Este cargo apoya la gestion regional mediante el andlisis de resultados
proporcionados por el area de inteligencia comercial. El objetivo principal es alertar oportunamente

al Gerente Regional sobre desviaciones significativas en los indicadores clave de desempefio.

2.3.1 Nombre y definicion del cargo del practicante.

Cargo: Asistente Regional - Canal Agentes, Agencias y Grupos Homogéneos.

2.3.2 Funciones asignadas
A continuacion, se describen las funciones realizadas dentro de la organizacion, detallando el

procedimiento asociado y la herramienta utilizada para cada una.
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Funcion

Procedimiento

Herramienta

Gestion de la

Se revisa diariamente la programacion, modificacion y

Google Calendario

Agentes 'y
Agencias

promocional que se requiere para atender el evento,
coordinacion de la alimentacion, ayudas audiovisuales etc.

agenda del cancelacion de las diferentes actividades y reuniones que se
Gerente Regional tienen programadas durante el dia y la semana
Coordinacion Se realiza toda la coordinacién de los eventos, desde la Aplicativo Coupa
integral de solicitud, estar pendiente de las cotizaciones, eleccion del (Departamento de
eventos del canal lugar, traslado de avisos luminosos y todo el material compras)

Seguimiento de

Diariamente se deben atender los correos electronicos con
diversas solicitudes, priorizando desde los asuntos mas

Correo electronico

personal de
vigilancia y
cafeteria

cada uno, asegurando un servicio oportuno y respetuoso

comunicaciones
entrantes urgentes hasta los menos relevantes, se debe brindar atencidon
oportuna a la fuerza de ventas, asi como firmar documentos y
envios que se requieran.
Administracion Asistencia a reuniones de asamblea y la gestion de Correo electronico,
de la sede El necesidades de infraestructura (mobiliario, reparaciones). visitas presenciales
Poblado a la sede.
Supervisiondel | Se tiene una reunion cada trimestre con los coordinadores de | Google Calendary

presencialidad en
la sede Carrera 43
A 8-66

Reserva de salas
para reuniones y
gestion de la
relacion con
proveedores de
servicios.

Ante un evento que se requiera de alguna de las otras areas, se
realiza la reserva de salas de reuniones

Google Calendario

Manejo y control
del presupuesto
asignado de
viajes

Se lleva un seguimiento consolidado de los gastos de viaje,
tanto aéreos como terrestres, a través de drive donde todo el
equipo de la regional tiene acceso, alli se lleva un registro
como fecha, nombre del viajero, actividad que se va a realizar
y destino lo que permite monitorear el uso del recurso y
anticipar su agotamiento

Drive
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Manejo y control
del presupuesto
asignado de
reuniones
comerciales,
eventos fin de
afloy
merchandising,

Se lleva un control a través de plataformas para solicitar
material promocional, eventos, reuniones comerciales en el
afio, fiesta de fin de afio con toda la logistica (Alimentacion,

artista, licor y diversion)

Aplicativo Coupa 'y
se valida el control
de gastos en un
informe enviado
desde el area de
inteligencia
comercial de gastos
Yy presupuestos

Delegacion de
funciones y

En las ciudades Pereira, Manizales, Armenia y Medellin
contamos con una asistente de localidad, a quienes en

Reuniones por
meet, correos

adecuadamente con la respectiva descripcion, fecha del gasto,
establecimiento y copia del voucher y factura
correspondiente.

coordinacion con ocasiones se les asigna algunas actividades para brindar electronicos o chat.
las asistentes de | apoyo a la asistente regional o solicitudes que se tienen en la
localidad regional, también se encargan de estar actualizando el archive
de la estructura de la regional, colocando personal que ingres
y que se retira para llevar un control de la planta.
Seguimientos de Se realizan informes de seguimiento a los directores de Power Bi
resultados ventas, por ramo y por director, donde se evidencia en que %
van de cumplimiento, se mira la produccién y recaudo. Datamart
Excel con tablas
dinamicas.
Gestion de Se realiza la gestion de facturas de los proveedores Plataforma BIRC
facturas
Legalizacion Se realiza un seguimiento a los gastos de tarjeta de crédito del | Plataforma Smart
tarjetas de gerente regional y el director de oficina, legalizdndolos Data
crédito

Nota. Elaboracion propia.
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3 Seleccionar la intervencion, la mejora o el estudio del caso a desarrollar.
En la actualidad, en el area de Inteligencia Comercial cuenta con aproximadamente ocho

tableros distintos que almacenan informacion analitica para su funcionamiento comercial.

Los tableros se enfocan en el seguimiento de las operaciones y procesos dentro de una
determinada area de la entidad. Esta disefiado para ofrecer una vision detallada y actualizada
del rendimiento operativo, facilitando la identificacion rapida de desviaciones o incidencias
en la linea base de la operatividad. Su utilidad es esencial para la toma de decisiones de
corto plazo y para la resolucion efectiva de problemas operativos inmediatos, permitiendo
ajustes agiles y respuestas proactivas para mantener la fluidez de las operaciones cotidianas.

(DIAN, 2024)

Estos tableros recogen datos sobre polizas emitidas, cotizaciones, produccion, recaudos, asi
como el estado de clientes tanto positivos como negativos, cancelaciones y detalles especificos
relacionados con los canales de Agentes y Agencias y Grupos Homogéneos. Aunque existen otras
areas relacionadas con la fuerza de ventas, este trabajo de grado se enfoca en los dos canales
mencionados, donde se han identificado dificultades significativas. Los tableros en cuestion estan
divididos en categorias de Nuevos Negocios, que abarcan a los clientes nuevos, y Renovaciones,
que son las pdlizas que se mantienen vigentes en el tiempo. Sin embargo, este sistema disperso
presenta varias dificultades. La informacion clave necesaria para la toma de decisiones esta
distribuida en diferentes plataformas, lo que obliga a los asistentes, directores de ventas, gerentes
y vicepresidentes a visualizar datos en multiples entornos. Esta falta de centralizacion provoca que

la disciplina en el seguimiento a clientes e intermediarios se vea afectada considerablemente.
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Durante la jornada laboral, es comun que los equipos comerciales, directores, promotores,
analistas, directores de oficina y diferentes cargos que requieren de dicha informacién, como
porcentaje de cumplimiento, variacion, brechas tanto positivas como negativas enfrenten
dificultades al intentar acceder a estos datos. La dispersion de datos no solo conlleva a pérdidas de
tiempo, sino que también puede generar errores de interpretacion y una baja eficiencia en la toma
de decisiones. Esta situacion limita la visibilidad integral del negocio, dificultando una lectura
unificada del desempefio comercial. Ademas, la falta de centralizaciéon de informacién impacta
directamente a los usuarios que gestionan, consultan y analizan los datos, tales como gerentes
regionales, equipos de ventas y personal directivo. De manera indirecta, también afecta a los
clientes finales, ya que los retrasos en el acceso a la informacion pueden deteriorar la calidad del
servicio y la capacidad de respuesta de la compaiiia. Para mitigar estos problemas, es fundamental
que la informacidn clave sea seleccionada e identificada adecuadamente, priorizando los datos que
se revisan con mayor frecuencia y que son cruciales para la toma de decisiones. Establecer un
sistema de centralizacion de informacidn permitird no solo mejorar la eficiencia en el seguimiento
de clientes e intermediarios, al igual que el avance que ha tenido cada oficina, cada regional y se
pueda visualizar la informacion a nivel pais para realizar un comparativo, sino también facilitar la
identificacion de areas que requieren refuerzo, como seguros de vida, salud, empresas, y transporte,

cumplimento, automdviles, entre otras.

Implementar un enfoque que integre todos estos tableros en una plataforma unificada podria
ser la solucion para optimizar los procesos de toma de decisiones y seguimiento de clientes en la

Compaiia de Seguros Bolivar S.A, sin embargo la informacion debe ser muy seleccionada ya que

la data es muy amplia lo que puede dificultar que toda la informacion este centralizada, sin embargo
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si se realiza una seleccion importante de datos se puede visualizar y realizar un buen tablero que

servird como insumo para todo el equipo.

3.1 Pregunta Objeto de estudio.
(Como puede la centralizacion de los tableros de seguimiento comercial mejorar la
eficiencia en la toma de decisiones estratégicas en el area de Inteligencia Comercial de Seguros

Bolivar?.

3.2 Objetivo General.
Disefiar un modelo de centralizacion de tableros analiticos en una unica plataforma para el area de
Inteligencia Comercial de Seguros Bolivar, que mejore la eficiencia en la toma de decisiones

estratégicas y operativas.

3.3 Objetivos Especificos.
e Diagnosticar el estado actual de los tableros analiticos utilizados en el area de Inteligencia
Comercial, identificando su funcionalidad, limitaciones y nivel de uso por parte de los

usuarios internos.

e Registrar las necesidades de los diferentes usuarios respecto a la informacién comercial,
mediante instrumentos de recoleccion como encuestas o entrevistas, con el fin de orientar

el disefio del tablero unificado.

e Proponer un modelo centralizado de tableros analiticos, que integre la informacion clave de
Nuevos Negocios, Renovaciones y embudo de estrategias, que facilite el analisis,

seguimiento y toma de decisiones estratégicas.




WILUIS 5 .

Desde el enfoque tedrico, este proyecto permite profundizar en la aplicacion de principios

4 Metodologia.

de gestién del conocimiento, inteligencia de negocios (Business Intelligence - BI) y mejora
continua, integrando conceptos vinculados a las teorias de sistemas de informacidn organizacional
y toma de decisiones estratégicas. Estos marcos teodricos sustentan la necesidad de contar con
herramientas que faciliten la recopilacion, integracion y andlisis de grandes volumenes de datos

para apoyar procesos comerciales mas efectivos.

Metodolégicamente, se adopta un enfoque de estudio de caso con metodologia cualitativa-
descriptiva, complementado con andlisis funcional y validaciéon de requerimientos mediante
entrevistas a usuarios clave del proceso. Esta metodologia permitira comprender a fondo el
contexto operativo actual, identificar oportunidades de mejora y construir una solucion a la medida

de las necesidades de la organizacion.

Desde la perspectiva practica, la implementacion de un tablero centralizado generara
beneficios tangibles para la empresa, como el aumento de la eficiencia operativa, una mejor lectura
de indicadores clave de desempeiio (KPIs), mayor agilidad en la gestion del talento comercial y
una alineacién mas efectiva de las estrategias comerciales. Ademas, contribuira a la reduccion en
los tiempos de consulta de datos, incrementard la precision en la toma de decisiones y promovera
una cultura organizacional basada en la eficiencia, transparencia y uso inteligente de la

informacion.

Para la Universidad, este proyecto representa la aplicacion real de conocimientos avanzados

en administracion, inteligencia de negocios y gerencia estratégica. Asimismo, permite al estudiante
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fortalecer competencias analiticas, de gestion de procesos y de transformacion digital, generando

un impacto organizacional directo y relevante.

4.1 Alcance del proyecto.

El proyecto de integracion y centralizacion de tableros analiticos para el area de Inteligencia
Comercial de Seguros Bolivar tiene un alcance claramente definido que comprende tres actividades
principales: diagndstico, disefio e implementacion del modelo centralizado. Este proyecto tiene
como objetivo central disefiar e implementar una plataforma tnica que consolide los diferentes
tableros analiticos actualmente dispersos en multiples sistemas, con el fin de optimizar la eficiencia
en la toma de decisiones estratégicas y operativas. De esta manera, se facilitara el acceso oportuno
y unificado a la informacién clave, superando las dificultades que actualmente enfrentan los

usuarios al consultar datos fragmentados y distribuidos en diversas herramientas.

4.1.1 Cobertura:

La intervencion estd dirigida exclusivamente al area de Inteligencia Comercial y a las regionales
que utilizan los diferentes tableros existentes, que actualmente suman alrededor de ocho
plataformas independientes. Estos tableros contienen datos relevantes y variados, como poélizas
emitidas, cotizadas, comisiones, produccion comercial, clientes positivos y negativos, informacion
de nuevos negocios y renovaciones, entre otros indicadores fundamentales para la gestion y
seguimiento de la fuerza de ventas. El proyecto abarca la consolidacion, integracion y
centralizacion de toda esta informacion en una unica herramienta interactiva, que permita una
vision holistica y actualizada del desempefio comercial, facilitando asi el analisis y la toma de

decisiones.
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4.1.2 Nivel de detalle y complejidad:

La solucion tecnologica propuesta consiste en el desarrollo de un tablero unificado que integre
datos provenientes de diversas fuentes y sistemas de informacion internos, garantizando la
estandarizacion, calidad y actualizacién continua de los datos. La complejidad radica en la
consolidacion técnica de datos heterogéneos, la implementacion de mecanismos de automatizacion
para la actualizacion en tiempo real, y la creacion de una interfaz intuitiva y adaptable a diferentes
perfiles de usuario, desde analistas hasta gerentes comerciales. Ademads, se contempla la
incorporacion de funcionalidades avanzadas para el analisis multidimensional y la generacion de

reportes personalizados.
4.1.3 Recursos involucrados:

La ejecucion del proyecto implica la coordinacion y participacion de diversos actores y recursos.
Se contard con la colaboracion activa de usuarios clave, quienes aportardn insumos mediante
entrevistas, encuestas y sesiones de validacion para garantizar que el modelo centralizado responda
a las necesidades reales del area. Un equipo técnico especializado serd responsable del disefio,
desarrollo, pruebas e implementacion del tablero unificado. Adicionalmente, se destinaran recursos
tecnoldgicos, tales como servidores, licencias de software y herramientas de visualizacion de datos.
Para garantizar el éxito en la adopcion del sistema, se implementara un programa de capacitacion
dirigido a los usuarios finales, con el fin de asegurar una adecuada comprension, manejo y

aprovechamiento de la herramienta.

4.1.4 Limitaciones:

El alcance del proyecto se limita a la integracion y centralizacion de la informacion comercial

especifica del area de Inteligencia Comercial. No se contempla la intervencion en los sistemas
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transaccionales de origen ni en procesos comerciales que estén fuera del ambito de andlisis y
seguimiento, asimismo no se incluird la modificacion de las fuentes de datos ni la incorporacion de
informacion externa a las areas comerciales definidas, dado que son fuentes muy confiables. El
enfoque del proyecto estard centrado en la herramienta de visualizacion y analisis, sin incluir el
desarrollo de nuevas funcionalidades comerciales o la automatizacion de procesos operativos,
ademas este proyecto no abarca la extension de la informacion a nivel nacional ni la inclusion de
las cuatro regionales faltantes que son Caribe, Centro, Occidente y Bogot4, Uinicamente se
considerard la informacion de la regional Antioquia y Eje Cafetero que incluye las ciudades

Medellin, Armenia, Manizales y Pereira.

El proyecto del cuadro unificado incluird en una primera fase, solo el canal Agentes y
Agencias. Se prevé que tras la finalizacion del proyecto, es decir para el proximo afio, se considere
la posibilidad de incluir del canal Grupos Homogéneos, es importante resaltar que los datos
correspondientes a este canal son diferentes y su medicion es distinta, al igual que sus embudos
estratégicos se manejan de manera distinta y los roles, lo que justifica su exclusion en esta fase

final del proyecto.
4.1.5 Programacion y control:

El proyecto se estructurara en fases claramente definidas y secuenciales: diagnostico y analisis del
estado actual, identificacion y documentacion de requerimientos, disefio y desarrollo del modelo
centralizado, implementacidon piloto, capacitacion de usuarios, y evaluacion final con ajustes
basados en retroalimentacion. Esta estructura permitird asegurar un avance controlado, la gestion

eficiente de los recursos, el cumplimiento de tiempos establecidos y la consecucion de los objetivos

planteados, asegurando la calidad y funcionalidad del producto final.
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4.2 Referentes.

4.2.1 Referente espacial.

Seguros Bolivar S.A. es una compaiia de seguros colombiana con cobertura nacional, cuyo
domicilio principal se encuentra en la ciudad de Bogota D.C. No obstante, su operacion se extiende
a lo largo del territorio nacional, a través de una red de oficinas, sucursales y equipos comerciales
distribuidos en las principales ciudades y regiones del pais. Este despliegue geografico permite una

atencion integral a sus clientes y una presencia estratégica en los diferentes mercados locales.

El proyecto de centralizacion de tableros analiticos se desarrolla principalmente en el
contexto de la sede de Medellin, dentro del area de Inteligencia Comercial, pero su alcance es
transversal a todas las regiones del pais, ya que impacta la forma en que se accede, analiza y
gestiona la informacion comercial a nivel nacional. El entorno digital es fundamental, ya que el
proyecto propone la implementacion de una Unica plataforma tecnoldgica que centralice la
informacion proveniente de multiples regiones y fuentes, facilitando una toma de decisiones mas

agil, precisa y con cobertura nacional.

En este sentido, el entorno espacial del proyecto no solo comprende la ubicacion fisica de
las oficinas de Seguros Bolivar, sino también el entorno digital y tecnoldgico sobre el cual se
sustenta la transformacion propuesta, respondiendo a la necesidad de consolidar informacion

dispersa en un sistema unificado accesible desde cualquier ubicacion geografica.

4.2.2 Referente temporal.

El proyecto de intervencion se desarrollard a lo largo del afio 2025, en el marco de la

practica profesional en la Compania de Seguros Bolivar S.A., y estara dividido en dos fases
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semestrales: una fase tedrica durante el primer semestre y una fase practica de ejecucion durante el

segundo semestre.

Durante el primer semestre de 2025, se abordara toda la estructura tedrica y conceptual del
proyecto, incluyendo la formulacion del problema, objetivos, justificacion, metodologia, marco
tedrico, y el disefio de los instrumentos de recoleccion de informacion (como las encuestas y
entrevistas). Esta etapa se centrara en el diagnoéstico del estado actual de los tableros analiticos
utilizados por el area de Inteligencia Comercial, asi como en la identificacion de las necesidades

informativas de los usuarios.

En el segundo semestre de 2025, se dard inicio a la ejecucion del proyecto. Esta etapa
comprende el disefio y validacion del modelo centralizado de tableros analiticos, el desarrollo del
aplicativo propuesto, la capacitacion a los usuarios y la evaluacion de su efectividad mediante
retroalimentacion y métricas de desempenio. De este modo, se asegurard la aplicabilidad del

proyecto en un entorno real de mejora organizacional.

Tabla 2

Calendario operativo

Actividad Objetivo Descripcion Inicio

Diagnosticar el estado actual de los

tableros analiticos utilizados en el Redaccion de la
Fase I - Elaboracion del area de Inteligencia Comercial, introduccion,
Planeacién | marco tedrico identificando su funcionalidad, justificacion, objetivos 15/01/2025 15/03/2025
limitaciones y nivel de uso por y metodologia

parte de los usuarios internos

Elaboracion de

FaseI - Disefio de .
Planeacion instrumentos Registrar las nec.;esidades de los encuestas y guias para 16/03/2025 30/04/2025
diferentes usuarios respecto a la entrevistas
o informacion comercial, mediante Dlstrlbuglén y
Ease I.I'- Aplicacion de instrumentos de rec.oleccic')n como recoleccion de. 01/08/2025 31/08/2025
Ejecucion encuestas encuestas o entrevistas, con el fin encuestas a usuarios
de orientar el disefio del tablero clave
Ease I.I'- Analisis de unificado. Organizacion y apahsls 01/09/2025 30/09/2025
Ejecucion resultados de datos obtenidos
Fase II - Diseflo del Proponer un modelo centralizado | Desarrollo del tablero

01/10/2025 15/11/2025

Ejecucion tablero de tableros analiticos, que integre la centralizado
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informacién clave de Nuevos Validacion y mejora del
Fase I - Pruebasy Negocios, Renovaciones y embudo tablero segiin 16/11/2025 | 10/12/2025
Ejecucion ajustes de estrategias, que facilite el retroalimentacion
analisis, seguimiento y toma de — -
Fase Il - 1 forme final decisiones estratégicas Redaccion del informe | 115005 | 20/12/2025
Ejecucion final de practica

Nota. Elaboracion propia.
4.2.3 Marco teorico
En términos generales las aseguradoras cumplen dos funciones principales: una de

transferencia de riesgos y otra de indole financiera. (Castro, 2017).

Transformar datos en decisiones: La inteligencia en los negocios (o empresarial) es el
conjunto de herramientas que facilitan la recopilaciéon de datos y su posterior conversion en
informacion significativa (conocimiento) para la toma de decisiones mas acertadas para la empresa.

(Menchén, 2023).

Evolucion en Analisis de datos: Podemos afirmar que las metodologias y las herramientas
computacionales que dan soporte a las practicas analiticas han evo- lucionado draméaticamente, al
mismo tiempo que se ha producido un aumento en el volumen de datos. (Maldonado & Vairetti,

2022)

La situacion actual en Seguros Bolivar, con sus multiples tableros dispersos, representa un
cumulo de conocimiento valioso fragmentado. Cada tablero contiene informacidn crucial sobre
diferentes aspectos del negocio comercial. La propuesta de integrar estos tableros no busca generar
datos que no existan; al contrario, reconoce la riqueza de la informacion ya producida por la
operacion diaria de la compaiia. Se trata de entender que cada registro de poéliza, cada cotizacion,

cada dato de produccion y cada interaccion con clientes e intermediarios son piezas de un

rompecabezas de conocimiento.
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La implantacion del sistema de mejoramiento permanente reconoce que ésta es la situacion,
identifica sus raices y se pregunta como debe gestionarse el conjunto para lograr la maxima
acumulacion de conocimiento y su explotacion competitiva. Por tanto, no se esta creando
nada que no existiera anteriormente, se trata de encauzar y explotar un recurso natural que

la empresa ya generaba espontaneamente. (Buitrago & Castrillon, 2006)

La clave esta en dejar de ver estos tableros como silos de informacion aislados y comenzar
a gestionarlos como partes interconectadas de un sistema de conocimiento unificado, al integrar la
informacion, se busca darle sentido a ese "recurso natural" que la empresa ya genera
espontaneamente, tal como lo mencionan Buitrago y Castrillon, esta integracion permite trascender
la vision parcial que ofrece cada tablero individual y construir una comprension mas holistica y

profunda del desempefio comercial.

El control, en este contexto, se refiere al conjunto de acciones necesarias para influir en el
funcionamiento del sistema de informacion comercial, actualmente fragmentado en multiples
tableros y dirigirlo hacia los objetivos deseados, a pesar de las "perturbaciones" que puedan surgir
de las variaciones en el entorno del negocio. Estas perturbaciones podrian ser cambios en el

mercado, en el comportamiento de los clientes o en las estrategias de la competencia.

Desde otra perspectiva, segiin Lorenzon el control implica la manipulacion estratégica de
ciertas variables internas del sistema de informacion como la forma en que se presentan y se
acceden a los datos para asegurar que actuen de la manera esperada y contribuyan al logro de los
objetivos comerciales de Seguros Bolivar. La idea de un sistema dindmico nos recuerda que el

sistema de informacion comercial de la empresa recibe acciones externas o variables de entrada;

como nuevas ventas, cambios en las pélizas, interacciones con clientes y genera variables de salida;
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como informes de desempefio, indicadores de cumplimiento. El control, entonces, busca asegurar
que estas variables de salida reflejen el comportamiento deseado del sistema en respuesta a las

entradas y a las perturbaciones del entorno 2020.

Un dashboard es una herramienta de gestion de la informaciéon que monitoriza, analiza y
muestra de manera visual los indicadores clave de desempefio (KPI), métricas y datos
fundamentales para hacer un seguimiento del estado de una empresa, un departamento, una

campafia o un proceso especifico. (Ortiz, 2024).
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5 Justificacion.

Este proyecto se esta realizando porque el interés es que el area de la fuerza de ventas tenga
la informacion centralizada, ya que existen varios tableros con diferente informacion valiosa pero
las personas para hacer los debidos seguimientos se pierden y no saben exactamente que fuente
consultar para obtener la informacién que requieren y la idea es que tengan la data que mas
consultan en un Unico tablero, que sea de facil entendimiento, el objetivo es que los diferentes
cargos de la compaifiia puedan ver con facilidad las metas, el valor real, porcentaje de
cumplimiento, porcentaje de variacion y las brechas ya sean positivas o negativas, que se vaya
desglosando la informacion en tipo piramide por ejemplo mirdndolo desde gerencia, luego director
de ventas, agencias, agentes para que ellos puedan tomar decisiones con los intermediarios y
claramente les puedan indicar cual fue el compromiso que se hizo con la cartera y en cuanto al
resultado que tanto ha crecido o decrecido, es preciso aclarar que los tableros existentes si son
funcionales pero la data no estd centralizada, la fuerza de ventas estd enfocada en la calle, en la
busca de nuevos prospectos, de nuevos clientes, de expedir polizas nuevas, y por esta razon al no

tener la informacidn en un unico tablero se hace complejo el seguimiento.
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6 Desarrollo del proyecto.

6.1 Trabajo de campo

Recoleccion de Informacion: Lo primero que se identifico fue la necesidad de conocer los
datos, cifras y cuadros mas utilizados por la fuerza de ventas para la toma de decisiones. Para ello,
se llevo a cabo una encuesta que recibi6 237 respuestas, lo que ofrecid una perspectiva sobre cuales
resultados eran prioritarios. Entre estos, se incluian cifras de produccion, recaudos, cotizaciones,
asi como el embudo de ventas que abarcaba prospectos, cierres y porcentajes de cumplimiento.
Tras recolectar estos datos, se realizo un andlisis detallado de la encuesta con la ayuda de Excel,
creando tablas dinamicas y graficos que facilitaron la visualizacion clara y ordenada de la
informacion. Esto permitid identificar oportunidades de mejora en el area de estrategia e
inteligencia comercial, que es responsable de cargar la data a nivel nacional, enfocandose asi en lo
que realmente se queria potenciar con la creacion del tablero de informacion. Estas herramientas

fueron clave para el andlisis realizado.
6.1.1 Creacion del tablero:

El tablero se desarroll¢ utilizando un programa que procesa la informacion a través de
pandas. Esto se debio a que el drive desde donde se extrae la informacion presenta una jerarquia
visual tanto horizontal como vertical que, aunque es comprensible para una persona no lo es para
un computador, enlazando bolsas con ramos, estrategias, descripciones de las mismas, localidades
y directores. Esta pagina se construyd desde cero y estd alojada en una plataforma de internet

llamada Vercel, que permite el acceso desde cualquier lugar. La l6gica del tablero se encuentra en

otra plataforma llamada Railway, que asegura el funcionamiento del procesamiento mientras

Vercel esta activo. Este sistema estd programado para recibir unicamente el archivo base, sin
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almacenar informacion en ninguna base de datos, organizando todo en la seccion del navegador.

Al recargar la pagina, no aparece nada, lo que garantiza la seguridad de los datos.

Al iniciar la pagina el usuario tiene dos opciones, subir los datos desde Excel o desde
Google Drive. En el caso del tablero creado, se optd por Google Drive y la consola est4 controlada
por el creador, lo que permite manejar el entorno de manera segura. Incluye filtros para identificar
las metas por trimestre, resultados mensuales, permitiendo visualizacion en tiempo real. Se
mantuvieron los colores corporativos de la compaiiia y se incluyd una representacion en porcentaje
de cumplimiento lo que permite una identificacion de quien estdn cumpliendo la meta y quienes
estan lejos lo que facilita el seguimiento y andlisis de la fuera de ventas. El tablero tiene un
beneficio principal y es motivar al equipo a navegarlo para que evidencien su progreso durante el

mes.

6.2 Propuesta Técnica:

Se desarroll6 la construccion de un tablero de informacion con el proposito de abordar
diversas mejoras identificadas a través de la encuesta y corroboradas en el contexto laboral
cotidiano. Esta iniciativa se fundamenta en la necesidad de un proyecto de intervencidon que permita
visualizar de manera efectiva la informacion relativa a prospectos, cotizaciones, cierres en los
tableros de Power BI, no existe un enfoque adecuado que muestre esta informacion en forma de
embudo, como se pretende en el nuevo tablero. Es importante sefialar que, si bien la compaifiia
cuenta con un departamento de estrategia e inteligencia comercial que utiliza tableros de Power Bi
muy estructurados y completos, se ha observado que la cantidad de tableros disponibles puede

resultar confusa entre los usuarios acerca de cudl tablero utilizar segin sus necesidades especificas

en fusion de su rol.
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La presente propuesta de intervencion tiene como objetivo mejorar la visualizacion del
tablero en formato de embudo, ofreciendo informacion relevante que facilite la toma de decisiones
y el seguimiento de las estrategias implementadas por la compafia. Su funcién primordial es
permitir que los directivos como gerentes y directores de oficina, puedan realizar seguimiento
efectivo de los directores de ventas, quienes a su vez deberdn supervisar al equipo de intermediarios

para lograr resultados 6ptimos.

La vision del proyecto es que la compafiia pueda expandir este modelo a nivel nacional a
futuro, permitiendo que cada una de las regionales lo gestione, siempre bajo la previa autorizacién

y el aval del jefe de area de estrategia e inteligencia comercial.
6.2.1 Integracion de Tableros de Seguimiento en Seguros Bolivar: Analisis de la encuesta.

Con el proposito de identificar percepciones, oportunidades de mejora y valoraciones en
torno a la informacion que envian y actualizan del equipo de estrategia e Inteligencia Comercial,
se disend y aplico una encuesta dirigida a colaboradores de diferentes areas y roles dentro de la

organizacion.

La encuesta fue compartida a través de correo electronico y diligenciada mediante un
formulario de Google. En total, se recibieron 237 respuestas, lo que representa una tasa de
participacion del 59.55%. Por su parte, 161 personas no respondieron, lo que equivale al 40.45%

del total de convocados.
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Figura 3

Tasa de participacion

ENCUESTA  [#.1} % PART.

Si 237 59.55%
NO 161 40.45%
Suma total 398 100.00%

Nota: Elaboracién Propia

La regional Centro sobresale con un 71.05% de participacion siendo la regional con el
mayor apoyo en la encuesta. La Gerencia cuenta con un 92.31% de participacion lo que indica que
esta area tiene una percepcion positiva respecto a este tipo de encuestas. Bogota es la inica regional
donde las respuestas SI'y NO casi son iguales, esto puede generar una alerta ante una oportunidad
de profundizar en las razones de ¢l porque esta dividido. En general todas las regionales mostraron
un interés en responder la encuesta y aunque se esperaba un mayor nimero de participantes en la

encuesta se logrd que mas del 50% participaran de ella.

Figura 4

Participacion por regional

Tabla de Participacion por Regional

Regional RespuestasSi  Respuestas NO  Total % de Participacion Si
Bogota 54 55 109 49.54%

Caribe 45 39 84 53.57%

Centro 54 23 77 7013%

Antioguia y Eje Cafetero 44 3 75 58.67%

Occidente 29 il 50 58.00%

Gerencia 12 1 13 92.31%

Nota. Elaboracion propia.
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Figura 5§

Participacion detallada

Participacion Detallada por Regional (Respuestas Si vs NO)

Encuesta

Numero de Respuestas
o 8 & 8 8 3
%cb% g
%0@ I
G,
il
za

Nota. Elaboracion propia.

La informacion recolectada se centra en preguntas cerradas, algunas con una escala de 1 a
4 y preguntas abiertas, cuyas respuestas permiten identificar tanto los aportes actuales del equipo
de Estrategia e Inteligencia Comercial como los principales desafios percibidos por los usuarios,
necesidades no cubiertas y recomendaciones para fortalecer su impacto en la gestion comercial, el

top 3 de los roles con mayor apoyo en respuesta a las preguntas de la encuesta son:

Director de Ventas = 66
Gerente de Sucursal =37

Gerente Comercial = 26

La mayoria de los encuestados califica el nivel de apoyo con 3 o 4, lo que refleja una

percepcion generalmente positiva. Dentro de este grupo, los directores de ventas, Relacionistas y
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Director especializado fueron los que mas valoraron el apoyo como excelente. Se deja la evidencia

de la imagen de la tabla dindmica en la escala de 4 y 3.

Figura 6
Nivel de apoyo

En una escala de 1 a 4, ;Como calificarias el nivel
de apoyo que recibes del equipo de Estrategia e 4
Inteligencia Comercial? ¥

Cuenta de En una escala de 1 a 4, ;Como calificarias el nivel

de apoyo que recibes del equipo de Estrategia e Inteligencia
Comercial?

Director de Ventas
Relacionista

Director Especializado
Vinculador

Gerente de Sucursal
Asistente Sucursal
Director Nacional
Promotor

Director Comercial
Asistente Regional
Gestor

Director Relacionamiento
Director de Oficina
Gerente Regional
Gerente Canal
Ejecutivo Sinergia
Total general

-

Nota. Elaboracion propia.

Esta figura muestra los resultados de una pregunta con escala de la encuesta sobre el nivel de apoyo
recibido del equipo de Estrategia e Inteligencia Comercial. Se destaca los Directores de ventas,
Relacionistas y Directores especializados calificaron con la opcion 4 (Excelente), indicando su alta

satisfaccion.
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Figura 7

Clasificacion nivel de apoyo

En una escala de 1 a 4, ;Como calificarias el
nivel de apoyo que recibes del equipo de 3 ]
Estrategia e Inteligencia Comercial? |7

Cuenta de En una escala de 1 a 4, ;Como calificarias el nivel
de apoyo que recibes del equipo de Estrategia e Inteligencia
Comercial?
Director de Ventas 36
Director Especializado 11
Relacionista 9
Promotor
Asistente Sucursal
Gestor
Director de Oficina
Vinculador
Ejecutivo Sinergia
Gerente Regional
Director Comercial
Director Nacional
Director Relacionamiento
Gerente Canal
Gerente de Sucursal
Total general

SAla 22NN WWEEREOD
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Nota. Elaboracion propia

Esta figura muestra los resultados de una pregunta con escala de la encuesta sobre el nivel
de apoyo recibido del equipo de Estrategia e Inteligencia Comercial. Se destaca los Directores de
ventas, Directores especializados y Relacionistas calificaron con la opcion 3 (Bueno), indicando su

buena satisfaccion.

Para el equipo de Estrategia e Inteligencia Comercial, es fundamental identificar qué
indicadores clave consideran los funcionarios mas importantes para su gestion diaria a lo que

respondieron.

Desempefio comercial por segmento y producto: 134

Comportamiento y tendencias de clientes: 121

Estos dos indicadores se destacan por encima del resto, lo que demuestra una necesidad de

capacitacion frente a los tableros que contienen esta informacion para brindar su mejor uso.
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Entre los principales hallazgos derivados del andlisis podemos destacar que el mayor

porcentaje de los encuestados utilizan el Dashboards en plataformas internas (Ej: Power BI,

Tableau ), y archivos en Excel/Drive compartidos.

Figura 8

Tableros de acceso

:.Doénde accedes actualmente a la informacién que necesitas para tu gestiéon comercial?

(Selecciona todas las que apliquen)
237 respuestas

Correos electrénicos con rep...
Dashboards en plataformas i...
Archivos en Excel/Drive com...
Reuniones con equipo de Es...

159 (67,1 %)
180 (75,9 %)
179 (75,5 %)

79 (33,3 %)

No tengo un acceso claro a l... 10 (4,2 %)
yo saco mi informacion con... 1 (0,4 %)
Portal de fuerza comercial 1 (0,4 %)
SAGE SALES MANAGEMENT}—1 (0,4 %)
reporte de tronador 1 (0,4 %)
tronador, link de cartera, sea... 1 (0,4 %)
En las reuniones del grupo p... 1 (0,4 %)
sales managment}—1 (0,4 %)
FORCE MANAGERV}—1 (0,4 %)
Actualmente no tengo acces... 1 (0,4 %)
Tronador 1 (0,4 %)
SIMON WEB Y TRONADOR...}—1 (0,4 %)
Reportes Tacticos 1 (0,4 %)

o 50 100 150 200

Nota. Elaboracion propia.

La figura, destacada en la encuesta a la fuerza de ventas, ilustra las fuentes de informacion
mas utilizadas para la gestion comercial. Las opciones seleccionadas con mayor frecuencia fueron
el correo electronico, los dashboards y los archivos en Drive y Excel, revelando qué fuentes

consulta el personal para su trabajo diario.

Una de las preguntas cerradas consulté sobre la periodicidad con la que consideran mas util
recibir informacion clave para la toma de decisiones. Los resultados evidencian una preferencia

marcada por una entrega regular y frecuente, en la cual el 48.5% de los funcionarios manifesto

preferir una frecuencia semanal. Esto propone establecer una rutina de envio de informacion al

menos una vez por semana, asegurando consistencia, claridad y confiabilidad en los reportes.
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Figura 9

Frecuencia para recibir informacion.

£Con qué frecuencia te gustaria
recibir informacion clave para la
toma de decisiones?

cuando la

Rol = Diario Semanal Quincenal Mensual 5 Total
necesite

Director de Ventas 1
Relacionista 5 26 2 1 34
Director Especializado 8 14 3 25
Promotor 1 12 2 15
Vinculador 1 7 3 2 13
Asistente Sucursal 1 6 2 2 1 12
Gestor 4 3 1 1 9
Director Nacional 3 3 2 8
Director Comercial 6 1 7
Gerente de Sucursal 6 1 T
Director de Oficina 3 3 6
Ejecutivo Sinergia 5 5
Asistente Regional 3 1 4
Gerente Regional i 2 1 4
Director Relacionamiento 3 1 4
Gerente Canal 1 1 1 3
Total 88 115 20 T 8 238

Nota. Elaboracion propia

Esta figura, generada a partir de una tabla dindmica, muestra la frecuencia deseada por los
diferentes roles para recibir informacion. La opcion més votada fue la frecuencia semanal, siendo
la preferida por Directores, Relacionistas y Promotores. Este resultado es clave para definir la

estrategia de comunicacion.

6.2.2 Resultados

Aunque la mayoria de los usuarios considera que tiene acceso a la informacion necesaria,

la mencion de que "faltan algunos datos clave" sugiere al departamento de estrategia e inteligencia

comercial identificar cudles son los datos especificos que se requieren para mejorar la informacion.

Como recomendacion, se propone disefiar e implementar una campafia de comunicacion y

capacitacion interna orientada a socializar los canales oficiales y Unicos de acceso a los tableros,

brindar trazabilidad sobre la informacién disponible y fortalecer la autonomia del usuario final.
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Este esfuerzo debe ir acompafiado de materiales didacticos, sesiones breves y demostrativas, ayuda

de videos cortos con el manejo de los tableros especialmente los mas usados.

Figura 10

Cuenta con acceso

En general, ;consideras que hoy tienes acceso a la
informacion que necesitas para tomar decisiones -
comerciales? Si, pero faltan algunos datos clave T

Cuenta de En general, ;jconsideras que hoy tienes acceso

a la informacion que necesitas para tomar decisiones
comerciales?

.
i

Director de Ventas
‘Relacionista

Director Especializado
Vinculador

Promotor

Asistente Sucursal
:Director Comercial
|Director Nacional
|Gerente de Sucursal
|Gestor

|Gerente Regional
Director Relacionamiento
Director de Oficina
|Asistente Regional
‘Gerente Canal
Ejecutivo Sinergia
Total general

—_
-

—
B_-Nmmwmhmmmmmﬂl\a

—

Nota. Elaboracién propia.

Se identifica dentro de la encuesta que el rol con mejor dominio en los tableros son los
Directores de Ventas ya que son los comerciales quienes a diario los usan para verificar cifras,
tendencias y brechas tanto positiva como negativamente y 4 personas contestaron que es muy dificil
la interaccion con los tableros, aunque la cifra no es muy alta fue importante identificar que rol
desempefian dentro de la compaifiia e indagar cual es la razdn si es poca la frecuencia con la que

acceden a los tableros o si han recibido poco apoyo del area encargada, para dar una soluciéon

inmediata a estas personas y capacitacion a este rol.
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Figura 11

Facilidad para encontrar informacion.

¢ Cémo evaluarias la facilidad para encontrar la informacion _
comercial que necesitas? Muy dificil, no sé dénde encontrar ciertos datos e

Cuenta de ;Codmo evaluarias |a facilidad para encontrar la

-l informacion comercial que necesitas?
Promotor 3
Director de Ventas 1
Total general 4

Nota. Elaboracién propia.

6.2.3 Insights.

Gerente de sucursal: buscan resultados y cifras a nivel de sucursal, con un fuerte énfasis en el

seguimiento de clientes, analisis de mercado y competencia.

Director Especializado: Se centra en la identificacion de oportunidades comerciales en ramos
especificos, también necesitan analisis de mercado, competencia y proyecciones para una toma de

decisiones informada.

Relacionistas: Enfatizan el acceso a la informacion para el seguimiento de clientes y la

identificacion de oportunidades a nivel de localidad.

Promotores: Necesitan apoyo del director y seguimiento para su rol, en relacién con los
intermediarios. La necesidad de informacion actualizada y una mejor comunicacion también es

clave.

Vinculador: Los Vinculadores se centran en la informacion relacionada con empresas, el acceso a

datos para definir estrategias y superar desafios, con un enfoque en el cumplimiento de su rol.
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Asistentes Regionales: requieren apoyo del area de estrategia e inteligencia comercial con algunas
dudas frente a los seguimientos con cifras correctos para la fuerza de ventas, es un rol de soporte
para los gerentes regionales y se encargan de despejar dudas a la regional que tienen a cargo,

generan un continuo seguimiento de cifras e indicadores para evaluar el desempefio y la gestion.

Todos los roles expresan una fuerte necesidad de informacidén mas especifica. Buscan datos
segmentados por regional, sucursal, canal o tipo de cliente. Esto indica que la informacion genérica

o de alto nivel no es suficiente para la toma de decisiones operativas y estratégicas.

Los equipos necesitan visibilidad en tiempo real de cifras clave como ventas, resultados, y
actividades de clientes. La demanda de "informes" y "tableros" que faciliten este seguimiento es
recurrente. Este seria un reto para el area de estrategia e inteligencia comercial dado que es
complejo tener la informacion en tiempo real pero se tiene claro que en el momento que esto se

logre los resultados y la gestion puede mejorar
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El proyecto de intervencion se ejecutd en la compaiia de Seguros Bolivar S.A. que hace

7. Conclusiones:

parte del Grupo Bolivar, reconocida por su solidez y liderazgo en el sector asegurador colombiano,
El proyecto se situ6 especificamente en el area de Marketing, apoyando la gestion de la regional
Antioquia y eje cafetero, con el objetivo de optimizar los procesos de la fuerza de ventas, La
seleccion de esta area y particularmente la focalizacion en el departamento de estrategia e
inteligencia comercial se justifica por el rol que esta desempeia en la toma de decisiones de los
tableros con data, un factor determinante para la competitividad de la organizacion en el mercado

actual.

El alcance temporal de la intervencion se extendio durante el afio 2025, desde la fase tedrica
de diagndstico hasta la ejecucion proactiva del desarrollo del tablero centralizado. El enfoque
principal recay6 en el canal Agentes y Agencias, uno de los canales principales para la colocacion

de polizas.

El impulso para dar inicio a este proyecto de mejora operativa surgié de una variedad de
tableros muy bien estructurados que maneja el canal, la dispersion de la informacion comercial y
en algunas ocasiones la confusién que se puede presentar al momento de consultar uno de los
tableros, la organizacion tiene diferentes tableros y plataformas incluyendo Power Bi, archivos
compartidos en Excel/Drive, cada uno de ellos focalizado en un segmento diferente, la falta de
centralizacion de la informacién limita la visibilidad de los resultados. Esta problemética condujo

a la formulacion de la pregunta central del estudio ;Coémo puede la centralizacion de los tableros

de seguimiento comercial mejorar la eficiencia en la toma de decisiones estratégicas en el area de

inteligencia comercial de Seguros Bolivar?.
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El proyecto cumple con el proposito principal ya que el objetivo general centrado en el
disefio de un modelo de centralizacion de una plataforma mostrando un embudo, la herramienta
permite ver a través de filtros, los prospectos, cotizaciones y cierres ademds del porcentaje de
cumplimiento y brechas, se materializa al entregar una herramienta que proporciona a la regional
Antioquia y eje cafetero la capacidad de visualizar informacion relevante en tiempo real adaptada
a sus roles e incrementar la claridad en el seguimiento de metas. El cumplimiento de los objetivos

especificos fue la base para la realizacion del modelo.

Se procedio al registro formal de necesidades mediante una encuesta que capturo la opinion
de 237 colaboradores con una tasa de participacion del 59% lo que permitio validar los

requerimientos de informacion de los usuarios.

El proceso de implementacion revelo patrones claros en la adopcion de las herramientas de
inteligencia de negocios dentro de la organizacion, indicd que los Directores de Ventas poseen el
mejor dominio en la interaccidon con los tableros. Este hallazgo es coherente ya que son los roles
que requieren verificar diariamente las cifras, tendencias y brechas para gestionar a sus equipos de
intermediarios. Sin embargo, al analizar la encuesta también se identificd una oportunidad de
mejora. Un pequefio grupo reportd dificultades considerables en la interaccion con los tableros.
Este dato, aunque fue menor el volumen, sefala la necesidad de que el area de estrategia e
inteligencia comercial brinde capacitacion especifica a aquellos roles que acceden a la informacion
con menor frecuencia o que requieren apoyo para asegurar la usabilidad correcta de las plataformas

que contienen datos.

Se elabor6d y se valido la propuesta del modelo centralizado integrando informacion

relevante de diferentes estrategias inicialmente para el canal agentes y agencias de la regional
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Antioquia. El resultado tangible del proyecto fue el desarrollo de un tablero de informacion que

consolida la data de manera visual y funcional para la fuerza de ventas.

El tablero se desarrollo utilizando programacion y librerias de procesamiento de datos como
pandas lo cual fue necesario para transformar la completa jerarquia visual del archivo base alojado

en Google Drive en una estructura de datos manejable para la visualizacion.

La informacidn esta alojada en la plataforma Vercel y utiliza Railway para la gestion de su
logica interna, un hallazgo fundamental de la implementacion es la garantia de seguridad de la
informacion a través de una arquitectura de datos no persistente. El sistema estd disefiado para
recibir Unicamente el archivo base desde Google drive o Excel, y procesar la data exclusivamente
en la seccion del navegador, al recargar la pagina la informacion desaparece lo que asegura que la
data sensible de la compafiia no sea almacenada en ninguna base de datos externa. La nueva
plataforma, al ofrecer andlisis en tiempo real y una visidon integral proporciona a gerentes y
directores la capacidad de tomar decisiones mas rapidas y con mayor precision ante cualquier
desviacion en los KPIs, es fundamental que el archivo base de Google drive permanezca
actualizado por las diferentes localidades de la regional Antioquia y Eje Cafetero. La adopcion de
esta herramienta es fundamental para impulsar el rendimiento comercial a través de una mejor

lectura de indicadores clave y una mayor alineacion de las estrategias.

El futuro del proyecto contempla una principal expansion a nivel nacional. La propuesta
del modelo centralizado se le presenta al area de estrategia e inteligencia comercial con la finalidad

de que todas las regionales como Caribe, Centro. Occidente y Bogot4 puedan beneficiarse de la

herramienta. Para asegurar el éxito de estas proyecciones, es necesario un plan de adopcion

continuo que incluya una campaia de comunicacion y capacitacion interna, con el desarrollo de
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materiales didacticos y videos cortos, con el fin de maximizar la autonomia del usuario final y

reforzar el dominio de la herramienta en todos los roles.
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En el rol de Asistente Regional, se puede aportar una observacion fundamental que, aunque

8. Recomendaciones

no estaba incluida en la encuesta, es crucial para optimizar los resultados de la fuerza de ventas. Es
esencial mejorar el proceso y la tramitologia del area de operaciones, ya que en ocasiones estos
tramites se tornan complicados. Las solicitudes a menudo son devueltas por la falta de datos
minimos. Por lo tanto, se recomienda que las instrucciones sean mas claras y que la informacion
sea solicitada de manera completa desde el principio. Esto no solo ayudaria a reducir el numero de
devoluciones de consecutivos, sino que también aceleraria la expedicion de negocios, minimizando

el riesgo de que los clientes opten por otras aseguradoras.

El uso de sistemas de seguimiento de incidencias puede ser una herramienta eficaz para
gestionar clientes, en lugar de depender de formatos, hojas de calculo o sistemas que quiza no son
muy productivos a la hora de cumplir con los requisitos, lo que permitiria un mejor control de las
consultas y una experiencia mas profesional para el cliente. Ademas, la eliminacion de la friccion
en el proceso gracias a la tecnologia que a hoy tiene la compafia y el apoyo de IA como lo es
Gemini Pro en el cual la empresa cuenta con la licencia, se debe asegurar que dicha tecnologia

facilite los procesos en lugar de complicarlos.

La consistencia en el servicio también es clave ya que proporciona una excelente

experiencia para el cliente, lo que puede resultar en una mayor fidelizacion
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9.1 Competencias del Saber o del hacer desarrolladas en la empresa:

9. Resultados.

El desarrollo del proyecto de integracion de tableros de seguimiento y las funciones como
Asistente Regional en la Compatfiia de Seguros Bolivar S.A. permitieron fortalecer un conjunto de
competencias técnicas del hacer y de conocimiento refiriéndose al saber, esenciales para la

administracion de empresas y Estrategia e inteligencia comercial.

9.2 Analisis y procesamiento de Data:

Se fortaleci6 la habilidad para manejar y transformar grandes volumenes de datos
comerciales, cifras en prospectos, cotizaciones, cierres, porcentaje de cumplimientos, y todos los
embudos de distintas estrategias implementadas por el canal Agentes y Agencias de la regional
Antioquia y Eje Cafetero, utilizando herramientas como Excel, tablas dindmicas y programacion
con la libreria pandas. Esta competencia fue fundamental para transformar la jerarquia visual del

archivo base en una estructura manejable para el tablero.

Se adquirio la destreza en el disefio y la construccion de un tablero de informacion unificado
desde cero, utilizando plataformas de alojamiento web Vercel, y gestion 1ogica interna reilway, se
aplicaron principios de visualizacion grafica, manteniendo los colores empresariales para facilitar

el seguimiento de la fuerza de ventas.

9.3 Investigacion:

Se disefio y se aplicd una encuesta y fue enviada a 398 colaboradores de los cuales se

obtuvieron 237 respuestas para diagnosticar el estado actual y las necesidades de informacion de
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la fuerza de ventas, lo que demostré la capacidad de utilizar instrumentos de recoleccion de

informacion para validar requerimientos y orientar soluciones técnicas.

Se obtuvo una comprension profunda de como la centralizacion de datos impacta
directamente en la eficiencia de la toma de decisiones estratégicas y operativas. Se aplico el
concepto de gestionar informacion como un recurso natural de conocimiento. Adicional se adquirid
una comprension detallada de la estructura organizacional y los proceso clave del sector seguros e
indicadores mas criticos para diferentes roles (Gerente Regional, Gerente de sucursal, Director de

ventas, Promotores, Asistentes regionales).
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Los aportes del proyecto a la Compaiiia de Seguros Bolivar S.A. En el mercado de la

10. Aportes a la empresa:

préctica profesional, se concentran en el disefio y la implementacion de una herramienta de

inteligencia comercial y en la mejora de la eficiencia operativa y la seguridad de la informacion

El aporte principal se disefid un tablero de informaciéon unificando informacion que
consolida la data para mostrar un embudo de prospectos, cotizaciones, cierres y porcentaje de
cumplimiento, con base en las necesidades de la fuerza de ventas, validado a través de una encuesta
para la regional Antioquia y Eje cafetero del canal Agentes y Agencias. El sistema procesa la data
sensible cargada desde drive o Excel exclusivamente en el navegador, asegurando que la data
sensible de la compafiia no sea almacenada en ninguna base de datos externa (Vercel o Railway),
minimizando el riesgo de filtracion de informacidon confidencial, la informacion desaparece al

momento de recargar la pagina.

El tablero facilita la eficiencia operativa y estratégica ya que los diferentes roles pueden

tomar decisiones mas rapidas y precisas al visualizar la informacién relevante.

Se ejecutd una encuesta con una participacion del 59% a la fuerza de ventas. Este
diagnéstico identifico que el top 2 de indicadores mas importantes son el desempefio comercial por
segmento y producto y el comportamiento y tendencias de clientes, ademas proporcion6 data
validada sobre la frecuencia preferida semanal con un 48.5% de preferencia y el nivel de dominio
de los tableros por rol fueron los Directores de ventas. Esta encuesta permite orientar futuras

capacitaciones y comunicaciones internas para aquellos roles que mostraron un bajo nivel en

algunas respuestas.
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Como Asistente Regional, se documentd la necesidad de mejorar la tramitologia del area
de operaciones, sefialando que la falta de claridad en las solicitudes provoca devoluciones

constantes y desacelera la expedicion de negocios.

10.1 Logros:

Durante el desarrollo de mi trabajo de practicas en la Compatfiia de Seguros Bolivar S.A. ,
he experimentado un significativo crecimiento tanto a nivel personal como profesional. He tenido
la oportunidad de aplicar y ampliar mis conocimientos tedricos en un entorno empresarial real,
enfrentandome a desafios practicos que me han permitido desarrollar habilidades clave para mi

carrera.

A nivel personal, este periodo de practicas me ha brindado la oportunidad de fortalecer mi
capacidad para gestionar el tiempo, y forjar mi caracter por medio de los diferentes retos
presentados, también considero que avance en mi proceso de mejora de mis habilidades de
redaccion, investigacion, conocimiento de plataformas, cifras, tendencias, resultados y

relacionamiento, al interactuar con diferentes miembros del equipo y compafiia en general.

A nivel profesional, he adquirido una comprension mas profunda de la industria
aseguradora y de los procesos internos de una empresa de seguros. He tenido la oportunidad de
conocer a profundidad el concepto que tiene la fuerza comercial de la compaiiia respecto a las
fuentes de informacidn, ya que se construy6 desde cero una encuesta que permitio la validacion de
distintos datos que no se tenian muy claros, lo que me ha permitido aplicar mis conocimientos

académicos en un contexto empresarial practico, ademads, durante mi periodo de practicas, he tenido

el privilegio de contribuir significativamente al proceso de mejora en un tablero de datos. Mis

aportes han incluido la elaboracion de un archivo en google drive el cual mediante férmulas permite
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la identificacion de cumplimientos y el mismo ha sido mostrado en una plataforma mas
estructurada. Estas contribuciones no solo han permitido el crecimiento y desarrollo de la regional
Antioquia y Eje Cafetero, sino que también han fortalecido mi experiencia profesional y mi

capacidad para generar impacto positivo en un entorno empresarial dinamico.
10.2 Dificultades:

Durante mi tiempo de practicas en la Compaiiia de Seguros Bolivar S.A, enfrenté varias
dificultades que afectaron el desarrollo de mi proyecto. La principal limitacion fue el tiempo que
pude dedicar a la mejora planteada, debido a una situacion personal critica: mi madre fue
diagnosticada con cancer géstrico, lo que resulto en su hospitalizacion en cuidados intensivos por
mas de dos meses. Este contexto requirié mi presencia constante en la clinica, lo que dificulto el
uso de dispositivos electronicos y, por tanto, la elaboracion del tablero conforme a lo planeado.
Ademas, mis responsabilidades laborales como asistente regional también demandaban atencion

prioritaria, lo que limité atin mas el tiempo disponible durante el periodo de practicas

Adicional, la disponibilidad de diversas bases de datos y fuentes de informacion no facilitd
el proceso de descarga y andlisis de datos. Esto se debi6 a que la informacion era uy pesada, lo cual
complicaba la obtencion de datos oportunos necesarios para alcanzar resultados optimos en corto
periodo de tiempo. Otro desafio significativo fue el sistema de programacion implementado para
la creacion del tablero, ya que mi conocimiento en este ambito es limitado. Esto me llevo a dedicar
tiempo a investigar y a consultar tutoriales que me ayudaran a entender claramente mis objetivos y

como proyectarlos de manera efectiva. Finalmente, coordinar reuniones Yy obtener

retroalimentacion o aprobaciones también fue un proceso complicado, dado que por el cargo al que

pertenece el jefe de estrategia e inteligencia comercial debe de estar en multiples reuniones de la
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vicepresidencia y responder por la implementacion y seguimiento de las diferentes estrategias y
modelos de informacion, ademas cuando se lograba concretar una reunion, coincidié en algunas

ocasiones que yo me encontraba en licencia de calamidad y esto me llevaba a la cancelacion de las

reuniones programadas.

A pesar de estas dificultades, logré superar los desafios mediante una gestion efectiva del
tiempo. Si bien estas dificultades representaron obstaculos durante mi periodo de practicas, también
me brindaron la oportunidad de desarrollar habilidades de resolucién de problemas, adaptabilidad

y constancia, que considero valiosas para mi crecimiento personal y profesional.
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11. Glosario de términos

Tableros: Un tablero de datos es una interfaz visual que retine, organiza y muestra informacion
compleja de diversas fuentes de datos (como bases de datos, archivos o servicios web) para su

seguimiento, analisis y toma de decisiones. (Juarez, 2025)

Comerciales: Es quien se dedica a una actividad econdémica organizada para la produccion,
transformacion, comercializacion, administracion o custodia de bienes, o para la prestacion de

servicios. (Camara honda, S.F)

Promotores: significa ser una persona o empresa que se encarga de impulsar, impulsar y

comercializar un producto, servicio, evento o proyecto. (Facturas Billin, 2025)

Cobertura: Cantidad o porcentaje abarcado por una cosa o una actividad. (Real Academia

Espaiiola, 2025)

Automatizacion: es la aplicacion de tecnologia, programas, robotica o procesos para lograr

resultados con una intervencion humana minima. (Ibm, 2025)

Asegurados: es la persona o entidad cuya vida, bienes o intereses estan protegidos por una poéliza

de seguro. (Allianz, 2025)
Cifras: Signo con que se representa un numero digito. (Fundacion BBVA, 2025)

Tendencias: inclinacion o direccion general en que evoluciona algo, ya sea un comportamiento,

una idea, un mercado o una serie de datos. (Salgado, 2025)

Toma de Decisiones: proceso de elegir entre varias opciones para resolver un problema o

situacion. (Laoyan, 2025)
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Seguimiento: Es la observacion y monitorizacion continua de un proceso, objeto o persona para

verificar el progreso hacia una meta especifica. (emm, 2020)

Power BI: plataforma de Microsoft que permite convertir datos de diversas fuentes en informacion

util a través de paneles e informes interactivos. (Microsoft Ignite, 2025)

Encuesta: es un método de investigacion que consiste en recopilar informacion de una muestra

representativa de personas mediante un conjunto de preguntas tipificadas. (Questionpro, 2025)
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