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RESUMEN GENERAL DE TRABAJO DE GRADO

TITULO: Disefio de una herramienta de apoyo comercial a través de la
aplicacion de un proceso de benchmarking competitivo en el area de
Sufi Vehiculos regional centro del Grupo Bancolombia.

AUTOR(ES): Julieth Fernanda Suarez Correa

PROGRAMA: Facultad de Ingenieria Industrial

DIRECTOR(A): Mgs. Luis Eduardo Suarez Caicedo
RESUMEN

El presente trabajo pone en practica un proceso de benchmarking de tipo competitivo para el
area de Sufi vehiculos region centro del grupo Bancolombia, donde se recolect6 informacion
valiosa de las principales organizaciones de la competencia y a partir de la cual se disefié una
herramienta de apoyo comercial para el equipo, ademas de un plan de accién comercial e
indicadores claves de desempefio para supervisar el progreso. Dicha informacién se obtuvo
a través de estudiar los productos de aquellas empresas del sector que se identifican como
fuertes competidores. La idea no fue plagiar las ideas de los mismos, sino aprender de ellas
con el fin de poder crear la maxima eficacia en el equipo comercial. El objetivo principal se
enfoca en mejorar la competitividad de sus colaboradores, determinar metas para mantener
su participacion en el mercado y aumentar la fidelidad de los clientes a la marca.

PALABRAS CLAVE:

Bancolombia, benchmarking, competitividad, vehiculos, herramienta,
comercial, participacion, crecimiento, fidelidad.



GENERAL SUMMARY OF WORK OF GRADE

TITULO: Design of a commercial support tool through the application of a
competitive benchmarking process in the area of Sufi vehicles
regional center of the Bancolombia group.

AUTOR(ES): Julieth Fernanda Suarez Correa

PROGRAMA: Facultad de Ingenieria Industrial

DIRECTOR(A): Mgs. Luis Eduardo Suérez Caicedo
ABSTRACT

The present work puts into practice a benchmarking process of competitive type for the area
of Sufi vehicles center region of the Bancolombia group, where valuable information of the
main organizations of the competition was collected and from which a tool of commercial
support was designed for the team, in addition to a commercial action plan and key
performance indicators to monitor progress. This information was obtained through studying
the products of those companies in the sector that identify themselves as strong competitors.
The idea was not to plagiarize the ideas of the same, but to learn from them in order to be able
to create maximum efficiency in the commercial team. The main objective focuses on
improving the competitiveness of its employees, determining goals to maintain its participation
in the market and increase customer loyalty to the brand.

PALABRAS CLAVE:

Bancolombia, benchmarking, competitiveness, vehicles, tool,
commercial, participation, growth, loyalty.
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Introduccion

El benchmarking es una herramienta perfecta para gestionar mejor los esfuerzos de
una empresa, ya que permite claramente detectar oportunidades, amenazas asi como
debilidades y fortalezas que provienen del sector, razon por la cual es la mejor forma de
extraer informacion vital sobre la situacion actual de la empresa, sus competidores y
conocer a fondo sus estrategias.

La préctica del Benchmarking no se trata de copiar literalmente a la competencia,
pero si de detectar lo qué realmente funciona para tenerlo en cuenta y poder hacer mas
competitiva la empresa y ganar capacidad de superacion.
Todas las empresas deberian incorporar dentro de sus estrategias de marketing la practica
del benchmarking para analizar constantemente las actividades de la competencia.

En el presente trabajo se utiliza el benchmarking externo competitivo, el cual
permite el analisis de la empresa en contraste con la competencia directa. Para poder
desarrollar una estrategia basada en este proceso de benchmarking es necesario conocer las
fortalezas y debilidades de la empresa; identificar quiénes son los competidores directos e
indirectos; limitar los indicadores que se van a analizar; recopilar entonces los datos de la

competencia y finalmente, evaluar y sacar conclusiones que funcionen para la compafiia.
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1. Generalidades de la empresa.

1.1.Nombre de la empresa

Bancolombia S.A. — Sufi

1.2.Actividad Econdémica/ Productos y Servicios
Sufi es una marca del Grupo Bancolombia con experiencia, solidez y
posicionamiento en los mercados de crédito de estudio, crédito para vehiculos nuevos y
usados, crédito para motos y crédito de consumo masivo. Ademas, ofrece seguros para
vehiculo, seguros de vida, otras asistencias y venta de SOAT (Grupo Bancolombia, 2018).

El foco de este trabajo es el area de vehiculos.

1.3.NUmero de empleados

La regional centro de Sufi vehiculos esta conformada por dos grupos. En el primer
grupo se encuentran las ciudades de Neiva, Ibagué, Tunja, Villavicencio y Yopal, el
segundo grupo incluye las ciudades de Bucaramanga, Clcuta y Barrancabermeja. El
presente trabajo se realizaré con este segundo grupo dirigido por la gerente Fanny Catalina

Vélez y en el cual se cuenta con 64 colaboradores.



1.4.Estructura Organizacional

Figura 1. Estructura organizacional Sufi.
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1.7.Resefia Historica

Han pasado 142 afios desde el nacimiento del Grupo Bancolombia, una
organizacion en la que han conservado, desde siempre, el propésito de ser un motor de
desarrollo econdmico y social de los paises en los que estan presente. Durante este tiempo,
la innovacion en la experiencia de los clientes ha sido una meta constante y son muchas las
evidencias de su trabajo en este sentido. Por ejemplo, en 1969 en el BIC ofrecieron al
mercado la primera tarjeta de crédito en toda América del Sur y en 1985 pusieron en
funcionamiento la red de cajeros electrénicos. En 1996 la entidad fue pionera en el sistema
financiero colombiano con la apertura de la primera Sucursal Virtual Personas. En 1999
inauguraron la Sucursal Virtual Empresas, la cual propicié el primer sistema de pagos por
Internet en Colombia; un afio después, en 2000, presentaron la E-Card MasterCard, la
primera tarjeta de crédito virtual en el pais para realizar compras por Internet. En 2006
abrieron el primer corresponsal bancario en Colombia, un canal que ya se export6 a El
Salvador, y con la APP, lanzada en 2012, hoy facilitan mas de 230 millones de

transacciones al afio. (Grupo Bancolombia, 2018)

El presente proyecto se centra en Sufi, una unidad de negocio del grupo
Bancolombia con una historia de 35 afios que ha cumplido sus retos al ser cuidadoso con
los cambios que se generan en el mercado y respondiendo de manera innovadora para

satisfacer las necesidades de sus clientes.

Su historia comienza en 1980, cuando Suramericana de Seguros S.A. adquiere a la

compafila Colombo Mexicana de Inversiones COLMES, cambia su razon social por
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Compafiia Suramericana de Sufinanciamiento y traslada su sede a Medellin. En aquella
década, la Compafiia estaba orientada a satisfacer necesidades de crédito de la pequefia y
mediana empresa, estrategia que cambia en 1992 ya que aborda el desarrollo de lineas de
crédito dirigidas a personas naturales y lanza el primer producto de financiacion de primas
de seguros para los clientes de Suramericana, permitiendo el posicionamiento en el crédito
de consumo gracias a tarjetas de marca privada, créditos de vehiculos y libre inversion.

En 1999 Sufinanciamiento absorbe a Leasing del Pacifico S.A., compafiia de
financiamiento comercial especializada en la financiacion de créditos y leasing de
vehiculo, logrando una posicién importante en el negocio de crédito de vehiculos en
Colombia. EI 29 de diciembre de 2003, Bancolombia S.A., Colcorp Financiera S.A., Fondo
de Empleados de Bancolombia FEBANC y la Fundacion Bancolombia e Inmobiliaria
Bancol S.A., adquieren a Sufinanciamiento, con lo cual pas6 a formar parte del Grupo
Bancolombia, fortaleciendo el negocio de vehiculo y creando la tarjeta para financiar
compras en almacenes éxito.

En 2006 se da la primera alianza con RENAULT crédito segunda marca de
vehiculos en Colombia y la primera alianza con AKT en el negocio de motos de bajo
cilindraje. En el 2009 se crean las regionales caribe y centro complementando las regiones
Antioquia, Bogota y sur logrando cobertura en 5 regiones del pais, y ademas
Sufinanciamiento S.A. y Bancolombia S.A inician un proyecto de cesion de activos,
pasivos y contratos de Sufi a Bancolombia. EI 25 de febrero de 2010 mediante la resolucion
No. 0419 de la Superintendencia Financiera de Colombia. Se aprueba una cesion parcial

de activos, pasivos y contratos de Sufi a Bancolombia, naciendo oficialmente Sufi.
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En 2011 alcanzaron altos ingresos en crédito de cartera y lanzaron el producto
crédito para estudiar, en 2014 se lanza el crédito de consumos para terceros y en 2015
siguen evolucionando con créditos especializados para personas naturales y afianzar su
acercamiento con los clientes. (Grupo Bancolombia, 2018)

La empresa se encuentra ubicada actualmente en la carrera 33 N° 45-52 Edificio

Metropolitan, piso 7, en la ciudad de Bucaramanga, Santander.

1.8.Descripcion del area especifica de trabajo
En Sufi Bancolombia se ofrecen créditos de tres tipos: Créditos de vehiculo, nuevo
0 usado; créditos para estudio (CPE) ya sean cursos, diplomados, pregrados, posgrados,
estudios en el exterior y créditos de consumo para terceros (CCT). El proyecto se desarrolla
especificamente en la banca de financiacion de vehiculos nuevos o usados, dirigidos a
personas jubiladas, trabajadores independientes o empleados por modalidad de leasing o el

crédito ordinario, ya sea para uso comercial o particular.

1.9.Nombre y cargo del supervisor técnico

Fanny Catalina Vélez Vasquez, Gerente de Ventas Zona Centro 2 Sufi

Bancolombia.
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2. Diagnostico de la empresa.

Sufi es una marca con experiencia y posicionamiento en los mercados de crédito de
estudio, vehiculos, motos y consumo masivo. Especificamente, el area de vehiculos de la
region centro esta dirigida por dos gerentes, Catalina Vélez VVazquez y Andrea Carolina
Correa. El proceso de financiamiento de vehiculos, ya sean nuevos o usados, se desarrolla
en 7 etapas detalladas de la siguiente manera (Vazquez, 2018) :

Asesoria y viabilidad: Es la etapa inicial donde de acuerdo a la necesidad del cliente
el ejecutivo, asesor o auxiliar comercial ofrece las diferentes opciones de financiamiento,
productos complementarios como los seguros y planes financieros con el objetivo de
encontrar la mejor opcion teniendo en cuenta el perfil del cliente. En esta etapa se realiza
la viabilidad del crédito. Si la viabilidad es favorable el comercial puede dar paso al
diligenciamiento de los documentos y la solicitud de soportes necesarios para la aprobacion
del financiamiento de acuerdo al perfil del cliente.

Analisis de crédito: EI comercial envia el negocio a estudio de crédito donde se
realiza un andlisis financiero que tiene como resultado la aprobacidn o negacion del mismo.
La gestidn de esta etapa se realiza en la mesa de apoyo llamada Proceso Integral de Crédito
(PIC) internamente, donde los analistas revisan la capacidad de endeudamiento del cliente
y el comportamiento con obligaciones financieras anteriores, asi como corroboran la
veracidad de la informacion presentada por el cliente.

Tramitacion: Después de aprobado el crédito, el comercial de acuerdo al tipo de

financiacion y promocion aprobada por el PIC, procede a la firma de los documentos



18
necesarios y solicita al concesionario la realizacion de los tramites necesarios ante el
transito.
Registros en el RUT: Son registros previos de las entidades financieras para
prevenir el fraude como soporte para ratificar la legalidad. Se debe incluir la tarjeta de
propiedad para vehiculo usado o la factura original de venta e ingresar e ingresar y realizar
el “who is who”, que es la aplicacion por medio de la cual se realiza la validacion de la
cédula del cliente o de la persona que queda registrada en tarjeta de propiedad. El objetivo
es disminuir los fraudes registrados por suplantacion de identidad.
Apertura: Internamente es la etapa donde se confirma el negocio y se crea la
obligacion en el sistema de acuerdo a las condiciones aprobadas y de acuerdo al tipo de
plan financiero, el cual puede ser tradicional o por tramos.
Desembolso: El negocio pasa por dos procesos, seguros y operaciones, donde se
realiza la revision de los documentos y se da el aval para desembolsar el monto aprobado.
e Seguros: En esta etapa se hace la revision de la documentacién de pélizas de seguros,
y los documentos requeridos internamente para validar la informacion, ademas se
otorga la cobertura de la péliza del vehiculo y se revisa el seguro de vida si el cliente
tomo el producto complementario. En seguros le ponen un sello digital el cual es
fundamental para la revisién del siguiente proceso.

e Operaciones: En operaciones revisan que los documentos que soportan el crédito como
pagare, solicitud de desembolso y demas se encuentren bien diligenciados, a su vez

validan que la informacién sea coherente con el sistema y son los responsables de
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desembolsar el dinero ya sea al concesionario o al cliente dependiendo de la naturaleza

del crédito o modalidad del mismo.

Postventa: Es la etapa donde se encuentran disponibles canales como servicio al
cliente para resolver inquietudes, quejas, reclamos y sugerencias del cliente, de igual forma
se da seguimiento por medio de la gestion de la cartera si el cliente no ha realizado los
pagos periddicamente.

Debido a la complejidad del proceso, es indispensable que todo el equipo esté al
tanto los movimientos de los negocios, razon por la cual cada uno de los miembros recibe
diariamente una bitacora de seguimiento con el detalle de cada uno de ellos con el fin de
mantenerlos regulados.

En funcidn del panorama actual, donde los clientes cambian en forma vertiginosa,
hay mayores exigencias y menor fidelidad y ademas nuevas formas de interaccion
(productos y servicios digitales, 24/7 y de respuesta inmediata), sin dejar atras el aumento
de competidores, locales e internacionales y la complejidad de los productos y servicios
que estan siendo revolucionados por las nuevas tecnologias, Sufi decidi6 implementar una
nueva metodologia llamada “transformacion agile” con el fin de cambiar su forma de
trabajar, disefiando un modelo agil de tribus y células inter-relacionadas, que les permite
ejecutar sus procesos de manera mas rapida, simple y eficiente. De esta forma el cliente es
el centro de sus decisiones, los equipos trabajan de forma colaborativa y los integrantes de
las células tienen un rol activo, con responsabilidad sobre el proceso.

Asi, se transformaron algunas areas de Sufi, creando Tribus completas con células

agiles, centros de excelencia y areas funcionales.
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Figura 2. Metodologia de trabajo y roles.
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de definir su frabdjo y estdn empoderados para tomar decisiones.

= Tienelaresponsabilidad punta a punta de una mision clara, compartiday enfocada
en el cliente.

CHAPTER (GRUPOS DE CONOCIMIENTO)

» Grupos de competencias funcionales que intercambian y comparten mejores précticas.

etc.

Bl centro DE EXCELENCIA

= Agrupa integrantes de competencias y conocimientos especificos similares.
= Proveen soporte y envian personas a las células por periodos de tiempo limitados.
= Pueden realizar trabajos reutilizables y componentes comunes a los equipos, come

- = Sutarea principal es generar valor para su célula.
| l § = La coordinacién con su drea funcional es a través del Chapter Leader. EJ.: IT, Marketing,
CENIRO DE EXCELENCIA o @ “
1
-~ WO 1

Célulal Ceélulo2 Ceélulad Celulad

informes o practicas.
= Se encuentran en distintos niveles de la estructura (Tribu, Vp. Corporativa).

Fuente: Gerencia de ventas Sufi.

Como se puede ver en la figura anterior, se cre6 una organizacion agil conformada
por 4 grupos. La “Tribu” o unidad de negocio representa a los equipos que estan conectados
por un mismo tema, donde el Tribe Leader es el responsable de compartirles la vision
estratégica de la compafiia. Asi mismo, se tienen las “Células”, que en este contexto son
los equipos multidisciplinarios que tienen el poder de definir su trabajo y estan
empoderados para tomar decisiones. Por otro lado, se encuentran los “Chapter” o grupos
de conocimiento, su tarea principal es generar valor para su celular a través de
competencias funcionales que intercambian y comparten mejores précticas. Finalmente, se
tienen los “Centros de excelencia”, que agrupan integrantes de competencias y
conocimientos especificos similares.

En funcion de lo mencionado anteriormente, para Sufi es de gran importancia

transformar sus procesos en pro de lograr mantener su posicionamiento en el sector y
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alcanzar mayor competitividad a nivel nacional. Por esta razon, Fanny Catalina Vélez,
gerente de ventas de la regional centro 2, encargada de las ciudades de Bucaramanga,
Culcuta y Barrancabermeja, reconoce que el desempefio de su equipo es favorable de
acuerdo con los resultados obtenidos pero considera que es vital para el equipo en este
punto estudiar a la competencia con el fin de identificar los aspectos claves para el
desarrollo de su actividad comercial relacionados con los principales competidores, y que
son indispensables para la atraccion y fidelizacion de los clientes a la marca, como lo son
el tema de seguros, tasas, perfiles, procesos, planes y alianzas, de los cuales actualmente
no se realiza un seguimiento periddico que pueda generar estrategias para crear una ventaja

competitiva.
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3. Antecedentes.

En un proyecto realizado por Antonio Huenuhueque, de la universidad técnica
Federico Santa Maria de Chile, “Benchmarking de la banca central en América Latina
entre los afios 2010-2016” (Enero 2018) se analiz6 mediante el uso del benchmarking las
funciones principales y secundarias de la autoridad monetaria de los paises, entre los cuales
se encuentra Argentina, Belice, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, El
Salvador, Guyana, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamé, Paraguay, Peru,
Republica Dominicana, Suriname, Uruguay y Venezuela.

Para ello se seleccionaron y ponderaron una serie de indicadores que permitieron
evaluar el desempefio de las instituciones con la finalidad de medir si existe 0 no una menor
o mayor inflacién, mayor disponibilidad de crédito del sector privado, menor margen de
intermediacion financiera, menor variabilidad del tipo de cambio real y diversos objetivos
destinados para la reserva internacional. Permitiendo con esto no solo evaluar el
desempefio de la banca central en América Latina mediante su efectividad, sino que
también analizar si las instituciones coadyuvan al crecimiento y desarrollo de nuestro pais
(Sepulveda, 2018).

Por otro lado, un grupo de estudiantes de la Universidad Piloto de Colombia, en su
proyecto “Planeacion y modelamiento financiero para la valoracion de una nueva
linea de negocio (Leasing) para el banco AV Villas S.A” (Mayo 2014), a través del
analisis de estados financieros e indicadores historicos del banco, asi como un estudio de

benchmarking, y teniendo en cuenta las diferentes variables econémicas que influyen
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directamente en la banca, realizaron el diagndéstico financiero del banco y efectuaron una
proyeccion financiera a 5 afios, 2014 a 2018.

Los resultados derivados del diagndstico financiero reflejaron indicadores de
rentabilidad y eficiencia acordes al promedio del sector bancario, identificando que la
participacion del mercado del banco era tan solo del 2.5%, evidenciando una necesidad de
crecimiento con el fin de incrementar las utilidades, mejorar los indicadores financieros y
generar agregacion de valor al banco, aprovechando la actual estructura con la que cuenta
el mismo. Finalmente se concluyd que, aunque el Banco AV Villas presentaba indicadores
estables, al compararse con el sector se observaron bajos porcentajes de participacion, por
lo que era necesario implementar estrategias nuevas para competir en el mercado, ya que
actualmente su portafolio de productos y servicios lo colocaban en desventaja con otras
entidades del sector financiero (Adriana Amaya, 2014).

Volviendo al panorama actual, en el area de Sufi Vehiculos del grupo Bancolombia
se ha puesto en evidencia por parte de los miembros del equipo, que los clientes que no
tienen el perfil adecuado para continuar con el proceso de crédito en la empresa estan
siendo seleccionados por otras financieras de la competencia, con el nico fin de conseguir
mayor participacion en el mercado. Esto ha hecho que la competencia se quede con un
porcentaje de clientes significativo que puede convertirse en un punto fuerte en relacion
con el tema de fidelizacion a la marca. Ademas, han sido notorias las fuertes estrategias de
penetracion de mercado que esta utilizando la competencia, utilizando técnicas que, aunque

no son rentables, logran generar preferencia en los clientes.
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En conclusion, como se puede ver en proyectos realizados afios atras en la banca
central de América Latinay en el banco AV Villas, la utilizacion del benchmarking como
punto de referencia sobre el cual las empresas/paises comparan algunas de sus areas con el
objetivo de adaptar sus métodos y estrategias dentro de ella ha sido exitoso para la toma de
decisiones, el logro de objetivos y la implementacion de ventajas competitivas fuertes que

ayuden al posicionamiento de la marca.
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4. Justificacion.

El benchmarking es un proceso de establecimiento de metas debido a que su
propasito es el descubrimiento y comprension de las practicas comerciales que ayudaran a
que una empresa alcance sus nuevas metas. Cuando los resultados de un estudio de
benchmarking se integran plenamente a las responsabilidades, procesos de trabajo y
sistemas de recompensas de una empresa, esta adquiere la facultad de validar sus objetivos
y hacer los cambios apropiados a las practicas de trabajo con base en hechos externos.

El presente trabajo se realiza con el fin de aportar valor agregado al cliente a través
del disefio de una herramienta de apoyo empresarial en el area de Sufi vehiculos de la
region centro 2 del Grupo Bancolombia, basada en la realizacion de un proceso de
benchmarking de tipo competitivo que permita identificar aspectos claves de las principales
organizaciones de la competencia y disefiar estrategias comerciales y planes de accién con
el objetivo de mejorar la competitividad de sus colaboradores, determinar metas para

mantener su participacion en el mercado y aumentar la fidelidad de los clientes a la marca.
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5. Objetivos.

5.1. Objetivo General.

Disefiar una herramienta de apoyo comercial a traves de la aplicacion de un proceso
de benchmarking competitivo en el area de Sufi vehiculos regién Centro 2 del Grupo

Bancolombia.

5.2.0bjetivos Especificos.

e Identificar los aspectos claves que generan una ventaja competitiva mediante un
analisis detallado en los productos y procesos de los principales competidores en el
area de Sufi Vehiculos del grupo Bancolombia.

e Determinar las principales diferencias encontradas en la competencia en relacién
con los productos/procesos seleccionados a través de la realizacion de reuniones
periddicas con el equipo.

e Proponer nuevas estrategias que favorezcan la participacién de la empresa en el
sector mediante la utilizacion del benchmarking como herramienta de
mejoramiento organizacional.

e Organizar y ajustar la informacidn clave de utilidad para el equipo por medio de la
seleccion de la mejor herramienta de apoyo empresarial.

e Evaluar el posicionamiento de la empresa en el sector a través del porcentaje de
participacion de cada una de las ciudades que conforman la regional centro 2 de

Sufi vehiculos en relacion con el de sus competidores.
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Medir el desempefio del equipo del area de crédito de vehiculos de Sufi de la
regional centro 2, mediante la cantidad de negocios desembolsados mensualmente
y el seguimiento de la ejecucion de cada uno de sus colaboradores.

Comparar el porcentaje de penetracion en el mercado de los primeros meses con
los dltimos del afio, a través de los resultados obtenidos en el periodo de cierre

2018.
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6. Marco Tedrico.

6.1.Metodologia Agile

La metodologia Agile surge a principios de la década 2000, con la intencién de
corregir algunas malas précticas en la gestion de proyectos y, a dia de hoy, es un modelo
estandar en muchas empresas internacionales.

Nacio en relacion al sector informético y en la optimizacion de los proyectos
enfocados al desarrollo de softwares. Los buenos resultados de este modo de trabajo han
supuesto que su aplicacion haya trascendido a diversos sectores y proyectos de innovacion.

El sistema se basa en 4 pilares fundamentales:

1. Valorar a los individuos y las relaciones sociales por encima de los procesos y las
herramientas.

2. Priorizar llegar a ver el producto funcionando sobre la acumulacion excesiva de
documentacion sobre ello.

3. Colaborar con el cliente y mantener una relacion muy cercana y colaborativa.

4. Responder agilmente ante cualquier cambio o imprevisto y nunca aferrarse al plan
establecido.

Para conseguir esto, la ejecucion del proyecto se basa en entregas rapidas y
continuas, acompafado de una planificacion temporal exhaustiva y rigurosa. Estas dos
cosas permiten que la reaccidn ante posibles cambios o rectificaciones sea mas dindmica,
agil y efectiva.

Agile es una metodologia que rompe con los tradicionales proyectos de

planificacion lineal, que ademas de extenderse mucho en el tiempo y ser poco productivos,
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no tenian en cuenta las posibles novedades y modificaciones, hasta que se entregaba el
producto al cliente.

Este tipo de planificacion permitia poca flexibilidad ante los cambios y la
introduccidn de arreglos y modificaciones poco efectivas.

La efectividad de Agile se complementa con equipos Scrums y la planificacion del
trabajo, acorde a este sistema de trabajo en equipo (OBS Business School, 2018).

El mejoramiento de la calidad, es decir, el mejoramiento continuo y la satisfaccion
del cliente, asi como el interés y participacion del empleado, se aceptan, por lo general,
como los dos elementos bésicos de la administracion de la calidad total. Para ejecutar de
manera efectiva la calidad total, una empresa tiene que lograr unir a sus empleados bajo el
lema de mejoramiento continuo como el medio para alcanzar niveles mas altos de
satisfaccion del cliente y productividad. De este modo, el benchmarking se convierte en
una herramienta para la calidad total debido a que proporciona el medio para que una
organizacion identifique aquellos procesos que le daran una ventaja competitiva sobre sus

competidores (Finnigan, 1997).
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6.2.Benchmarking.

“El benchmarking es un proceso sistematico y continuo de evaluacion de los
productos, servicios y procedimientos de trabajo de las empresas que se reconocen como
representantes de las mejores practicas y el proposito es el mejoramiento organizacional”
(Spendolini, 1992). De aqui, el primer objetivo del benchmarking es evaluar un proceso,
por esta razon, las mediciones son necesarias; los resultados tienen que ser medidos.
Ademas, estas deben ser continuas debido a que, desafortunadamente, los competidores no
van a esperar a que las otras empresas los alcancen. El benchmarking se concentra en las
actividades mas exitosas, es mas que un analisis de la competencia; es un proceso
sistematico, estructurado paso por paso, para evaluar los métodos de trabajo del mercado
y constituye un compromiso con el mejoramiento debido a que es posible emplear la
informacidn recopilada en una variedad de formas y producir un efecto significativo en las

operaciones de la organizacion.
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6.3.Beneficios del Benchmarking.

Aumentar la probabilidad de satisfacer las necesidades de los clientes, de manera
correcta y desde el principio. El benchmarking ayuda a revelar lo que se necesita para
alcanzar las metas organizacionales buscando afuera las mejores précticas para satisfacer
de manera eficiente a los clientes. Como Camp (1989) sefialo, las mejores préacticas de la
industria no existirian si no las prefirieran los usuarios finales.

Garantizar que las mejores préacticas se incorporen a los procesos de trabajo. El
propasito del benchmarking es emplear lo que se ha aprendido acerca de su empresa y sus
competidores como el medio para identificar lo que es mejor de entre los dos y, después,
explotar esta percepcidon de manera tan creativa como sea posible (Finnigan, 1997).

Calibrar la verdadera productividad. Cuando los colaboradores se concentran en
comprender su rendimiento y como este satisface a la siguiente persona en la fila en el
proceso de trabajo (o al usuario final), son capaces de orientar sus actividades a satisfacer
las necesidades de dicha persona. El benchmarking ha demostrado ser un proceso confiable
para obtener dicha informacion bésica y convertirla en acciones que daran como resultado
una verdadera productividad.

Establecer metas con base en hechos. Para ser competitiva, una empresa debe
comprender, desde luego, a la competencia, pero también debe cuestionar su forma actual
de hacer las cosas. Cuando las nuevas practicas adoptadas por la compafiia se basan en
hechos sélidos, formaran los cimientos para la construccién de los planes de negocios y
estrategias funcionales que se convertirdn en recursos y planes valiosos de operacion

(Finnigan, 1997).
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Volverse mas competitivo. Bob Camp (1989) menciona que el proceso real, de
buscar la informacidn estratégica de manera externa, y el compromiso, para usar lo que se
ha aprendido, son lo que, en ultima instancia, llevarén a la que la empresa sea competitiva.

6.4.Tipos de benchmarking.

El benchmarking es una valiosa herramienta de administracion debido a que
proporciona un enfoque disciplinario y logico para comprender y evaluar de manera
objetiva las fortalezas y debilidades de una compafiia, en comparacion con lo mejor de lo
mejor. El punto de arranque, como administrador de benchmarking sera asegurarse de
seleccionar las actividades y mediciones mas adecuadas contra las cuales compararse,
llevando a cabo una revision de la mejor inteligencia competitiva que sea posible
conseguir. La inteligencia competitiva se define como “toda la informacion que, de manera
legal y ética, identifique, localice y a la que después tenga acceso” (McConagle, 1992)

El proceso de benchmarking se clasifica, mas cominmente, en tres tipos: interno,
competitivo y funcional. Cada uno tiene sus ventajas y desventajas.

Benchmarking interno. Muchas compafiias inician sus actividades de

benchmarking comparando internamente sus practicas comerciales. Aungue no es probable
que se descubran las mejores practicas de manera interna, identificar las mejores précticas
comerciales internas es, no obstante, un punto de partida excelente. El argumento mas
poderoso para efectuar un benchmarking interno es que, a pesar de que forman parte de la
misma organizacion, las diferencias geogréaficas, de enfoque organizacional y cultura casi

siempre dan como resultado diferencias en los procesos laborales (Finnigan, 1997).
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Benchmarking competitivo. Este tipo de benchmarking es el mas ampliamente

comprendido y aplicado. Es el mas sencillo de entender para la gente debido a que se
orienta hacia los productos, servicios y procesos de trabajo de los competidores directos.
Los empleados saben que esta informacion es valiosa porgue estan conscientes de que las
practicas de un competidor afectan a los clientes, potenciales o actuales, proveedores y
observadores de la industria (Finnigan, 1997). La ventaja clave cuando se lleva a cabo un
proceso de benchmarking entre sus competidores es que ellos emplean tecnologias y
procesos iguales o muy similares a los propios, y las lecciones que se aprenden se
transfieren con mucha facilidad. “Si usted es capaz de obtener informaciéon de sus
competidores, incluso si esta no parece ser competitiva, le ayudara a entender su posicion
dentro de la competencia” (Fitz-enz, 1993)

Benchmarking funcional (genérico). Al igual que el benchmarking competitivo,

este se orienta hacia los productos, servicios y procesos de trabajo. Sin embargo, las
organizaciones comparadas pueden ser o no competidores directos. El objetivo del
benchmarking funcional es revelar la mejor practica de una compafiia reconocida como
lider en un area especifica. Con frecuencia se le denomina genérico porque se dirige a
funciones y procesos comunes para muchas empresas, sin importar la industria a la que
pertenezcan, incluyendo manufactura, ingenieria, recursos humanos, mercadotecnia,

distribucion, facturacion y nomina, para mencionar solo a unos cuantos (Finnigan, 1997).
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6.5.0tras maneras de categorizar el benchmarking.
Ademas de clasificar las investigaciones de benchmarking por su sujeto, esto es,
interno, competitivo o funcional, es posible clasificarlas en términos de sus metas. Asi,
existe el benchmarking de desempefio, el estratégico y el de procesos (Watson, 1992).

Benchmarking de desempefio. Si el proposito de una investigacion de

benchmarking es identificar quién se desempefia mejor, con base en mediciones de
productividad, el benchmarking de desempefio es la forma mas sencilla de estudio. La
categoria de desempefio en el analisis de benchmarking incluye todos los estudios en
investigaciones, y los datos provendran tanto de competidores como de lideres funcionales.
Requiere de un apoyo menor de recursos debido a que depende del analisis de informacién
proveniente de busquedas en bases de datos y encuestas que un bibliotecario experto o

profesional en la investigacion de mercados puede conducir.

Benchmarking estratégico. Este vas mas alla del analisis del liderazgo en el
desempefio para examinar a los lideres no industriales en un intento por identificar las
tendencias significativas capaces de proporcionar una mayor percepcion de las
oportunidades de mejoramiento potencial. Por lo general, se realiza estableciendo alianzas

de benchmarking con un nimero limitado de empresas no competidoras.

Benchmarking de procesos. Este tipo de benchmarking requiere un compromiso
mas profundo y experiencia. Significa buscar las mejores practicas a través de estudios
personales y observaciones de procesos comerciales clave, sin importar quienes sean los

candidatos para las mejores practicas. Ademas de un apoyo dedicado, requiere una amplia
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capacitacion, visitas a las plantas y viaticos, es probable que también conduzca a cambios

considerables en los procesos.
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7. Disefio Metodoldgico.

En este proyecto se utilizard el modelo del proceso de benchmarking de diez pasos
de Xerox creado por Robert C. Camp, que consiste en cinco fases. El proceso se inicia con
la fase de planeacion y continla a través del analisis, la integracidn, la accién y por ultimo
la madurez.

El objetivo de la primera fase es planear las investigaciones de benchmarking. Los
pasos esenciales son los mismos que los de cualquier desarrollo de planes - qué, quién y
cémo. En esta fase se identifican los productos o servicios que se van a someter a
benchmarking, ademas de las compafiias comparables y se determina el método para la
recopilacion de los datos. La fase de analisis incluye la comprension cuidadosa de las
practicas actuales del proceso asi como las de los principales competidores en el
benchmarking, en este punto es necesario determinar la brecha de desempefio actual y
proyectar los niveles de desempefio futuros.

La integracion es el proceso de usar los hallazgos de benchmarking para fijar
objetivos operacionales para el cambio. Influye la planeacion cuidadosa para incorporar
nuevas practicas a la operacion y asegurar que los hallazgos se incorporen a todos los
procesos formales de planeacion. En esta fase se comunican los hallazgos del
benchmarking y se establecen metas funcionales.

Finalmente, se tienen que convertir en accion los hallazgos de benchmarking y los
principios operacionales basados en ellos. Es necesario convertirlos en acciones especificas

de puesta en practica y se tiene que crear una medicion periddica y la evaluacion del logro.
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Ademas de desarrollar los planes de accion, se implementan acciones especificas
supervisando el proceso y se recalibran los benchmarks.

Serd alcanzada la madurez cuando se incorporen las mejores practicas de la
industria a todos los procesos del negocio, asegurando asi la superioridad. También se logra
la madurez cuando se convierte en una faceta continua, esencial y auto iniciada del proceso
de administracion, o sea que se institucionaliza.

Para apoyar todo el proceso, se disefiara una herramienta de apoyo empresarial que
permita mantener actualizada la informacion necesaria para realizar el seguimiento del
desemperio de las diferentes actividades involucradas en cada etapa con el fin de utilizar
indicadores que permitan medir el porcentaje de desembolsos en el tiempo, el cual es el

éxito del proceso del area de vehiculos de Sufi.

Figura 3. Fases del proceso de Benchmarking.

F[ 1. IDENTIFY WHAT IS TO BE BENCHMARKED l‘

i)

PLANNING I 2. IDENTIFY COMPARATIVE COMPANIES [

I}

3. DETERMINE DATA COLLECTION METHOD
AND COLLECT DATA

I4. DETERMINE CURRENT PERFORMANCE “‘GAP"

ANALYSIS

| 5. PROVECT FUTURE PERFORMANCE LEVELS |

6. COMMUNICATE BENCHMARK FINDINGS
AND GAIN ACCEPTANCE
INTEGRATION l

| 7. ESTABLISH FUNCTIONAL GOALS I

[ 8. DEVELOP ACTION PLANS |

ACTION 9. IMPLEMENT SPECIFIC ACTIONS AND
MONITOR PROGRESS

I 10. RECALIBRATE BENCHMARKS 'J
r' LEADERSHIP POSITION ATTAINED
1 219 PRACTICES FULLY INTEGRATED INTO PROCESSES

MATURITY

Fuente: Benchmarking, R (Camp, 1989), P 17.
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8. Actividades a Desarrollar.
8.1.Fase de planeacion

e Identificar ¢Qué se va a someter a benchmarking?

En este paso la clave es identificar el producto de la funcion de negocios. Dicho
producto puede ser resultado de un proceso de produccion o de un servicio. Es importante
documentar los procesos del negocio y ver los sistemas de evaluacion de desempefio, ya
que las variables que estos miden pueden representar las variables importantes del negocio

a las cuales se les debe aplicar el estudio de benchmarking (Camp, 1989).

e Identificar las principales compafiias comparables.

En este paso es de suma importancia el considerar que tipo de estudio de
benchmarking se quiere aplicar, interno, competitivo, funcional o genérico, ya que esto
determinara en gran manera con que compafiia no habremos de comparar. En este caso se

realizara benchmarking competitivo (Camp, 1989).

e Determinar el método para la recopilacién de los datos y recopilar los datos.

Para la recoleccion de informacion se utilizard (Camp, 1989) :

Informacidn interna: resultado de andlisis de productos, de fuentes de la compafiia

y por parte de expertos.

Informacién del dominio publico: obtenida de bibliotecas, asociaciones

profesionales o mercantiles, de consultores o de expertos y estudios externos.
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Blsqueda e investigaciones originales: la informacion se obtiene por medio de

cuestionarios directos o por correo, encuestas realizadas por teléfono, etc.

Visitas directas en la ubicacion: son de suma importancia, y por lo tanto se debe
tratar de sacar el mayor provecho de las mismas, por lo cual es necesario hacer una
preparacion de las mismas, establecer los contactos adecuados en las otras empresas y

realizar un itinerario de la visita.

8.2.Fase de analisis

e Determinar la brecha de desempefio actual.

En este paso se determina la diferencia de nuestras operaciones con las de las
empresas en el proceso de benchmarking y se determina la brecha existente entre las

mismas (Camp, 1989). Existen tres posibles resultados que son:

Brecha negativa: significa que las operaciones externas son el benchmarking.

Significa que las practicas externas son mejores.

Operaciones en paridad: significa que no hay diferencias importantes en las

practicas.

Brecha positiva: las practicas internas son superiores por lo que el benchmarking
se basa en los hallazgos internos. Dicha superioridad se puede demostrar de forma

analitica o en base a los servicios de operacidn que desea el mercado.
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e Proyectar los niveles de desempefio futuros.

El desemperio futuro es la diferencia entre el desempefio futuro esperado y lo mejor
en la industria. En este paso se puede hacer uso de la grafica Z la cual nos muestra en
forma gréfica el tamafio de la brecha, asi como el alcance completo de la brecha, en la
actualidad y en el futuro. Esta grafica se divide en tres componentes esenciales:

productividad historica, brecha de benchmarking y productividad futura (Camp, 1989).

8.3.Fase de integracion

e Comunicar los hallazgos de benchmarking y obtener aceptacion.

Para la comunicacion primeramente se debe determinar el auditorio y sus
necesidades, se selecciona un método de comunicacién y por Gltimo, se deben presentar
los hallazgos en una forma ordenada. En el proceso de obtencidn de aceptacion es
importante establecer una estrategia de comunicacién en maltiples facetas, aparte de la
declaracion de una mision y de principios operacionales, asi como el ver a
benchmarking como una iniciativa de cambio al mostrar las mejores préacticas y

explicar la forma en que estas operan (Camp, 1989).

e Establecer metas funcionales.

En este punto se tratan de establecer metas funcionales con respecto a los hallazgos
de benchmarking, y convertir dichas metas en principios de operacion que cambien los
métodos y las practicas de manera que se cierre la brecha de desempefio existente

(Camp, 1989).
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8.4.Fase de accién

e Disefiar y ajustar la herramienta de apoyo comercial.

Esta actividad es de vital importancia para que el desarrollo del proceso sea posible,
pues esta sera la base que mantendra actualizada toda la informacion y la cual estara a
disposicion de cada uno de los miembros del equipo. En este caso, la herramienta
proporcionara informacion detallada relacionada con seguros, tasas, perfiles, procesos,
planes y alianzas.

e Desarrollar planes de accion

En este punto se incluyen dos consideraciones principales. La primera tiene que ver
con las tareas en la planeacion de la accion las cuales tienen que ver con el qué, cémo,
quién y cuando. Especificamente incluyen: especificacion de la tarea, poner en orden
la tarea, asignacion de las necesidades de recursos, establecimiento del programa,
determinacion de las responsabilidades, resultados esperados y supervision. La
segunda parte se relaciona con las personas y los aspectos del comportamiento de

implantar un cambio (Camp, 1989).

e Implementar acciones especificas y supervisar el progreso.

Finalmente, se realizara la creacion de estrategias que favorezcan la rentabilidad
del proceso y permitan obtener resultados exitosos con el fin de mantener el

posicionamiento de la marca (Camp, 1989).
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e Recalibrar los benchmarks.
Este paso tiene como objetivo el mantener los benchmarks actualizados en un

mercado con condiciones cambiantes de manera que se asegure un desempefio

excelente (Camp, 1989).
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9. Resultados y Discusion.

9.1. Fase de Planeacién

Como se menciond en la situacion actual de la empresa, el proceso de crédito de
vehiculo en el area de Sufi del grupo Bancolombia abarca siete (7) etapas necesarias para
brindarle el servicio al cliente, razén por la cual fue indispensable identificar los aspectos
claves para realizar el estudio de benchmarking que sobresalen en el momento de ser
competitivos. En conjunto con el equipo comercial y la gerente de ventas, se realizd un
comité en el que se identificd que el estudio se realizaria sobre los productos a tener en
cuenta a la hora de ofrecer el crédito de vehiculo a los clientes y que se tienen en comin

con la competencia, para lo cual se acordaron los siguientes temas de estudio:

Seguro de vida.

e Seguro de cuota.

e Poliza y dafio mecanico.
o Perfiles.

e Tasas.

En este caso se realizd un estudio de benchmarking de tipo competitivo con las
financieras que se mencionan a continuacion, seleccionadas por criterio de los comerciales
de concesionario de acuerdo a la experiencia que tiene cada uno de ellos al estar de cara al
cliente y a la competencia. Para cada tema se realizd la comparacion con las financieras

mas fuertes.
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= Banco BBVA
= Banco de Bogota
= Banco Finandina
= Banco Davivienda
= Banco de Occidente
= Banco Caja Social
= Banco Colpatria
= Banco Pichincha
=  MAF ( Financiamiento Automotriz)
= RCI ( Financiera de Renault en Colombia)

= GMAC ( Financiera de Chevrolet en Colombia)

Para la recoleccion de la informacion, cada uno de los miembros del equipo
comercial realizd las visitas directas a las financieras asignadas e identificaron los
contactos que fueron Gtiles para conseguir los datos necesarios, ademas, se utilizé la pagina

principal de cada una de las financieras para la recoleccion de informacion extra.

Se realizaron reuniones periédicas determinados lunes de cada mes, asighando un
tema de estudio para ser socializado en cada reunion, con el fin de dar a conocer la

informacion respectiva y mas adelante identificar las diferencias con la competencia.
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9.2. Fase de Recoleccion de la Informacion

9.2.1. Seguro de vida

En la primera reunion el tema de estudio fue Seguros de Vida. La informacion
recolectada para las financieras identificadas por el equipo como las mas fuertes en este

tema se encuentra a continuacion:

9.2.1.1. Sufi Bancolombia

Un seguro de crédito es un contrato al que llega el tomador y la aseguradora
donde se obliga a efectuar el pago de prima, a cambio de la cobertura otorgada por
el asegurador, la cual le evita afrontar un perjuicio econdmico mayor, en caso de

que el siniestro se produzca (Cruz M. , 2018).

Beneficios

e Respaldo de Suramericana de Seguros de Vida.

e Agilidad en la obtencion de la péliza debido a que la mayoria de los clientes

ingresan automaticamente.

e Cubre homicidio y suicidio desde el primer dia, lo que no tienen todas las
aseguradoras del mercado y lo que es un requisito basico para aceptacion del

endoso.

e La poliza cuenta con los dos amparos, tanto vida como incapacidad total y

permanente, siempre y cuando el padecimiento, en caso de existir, asi lo permita.


https://es.wikipedia.org/wiki/Compa%C3%B1%C3%ADa_de_seguros
https://es.wikipedia.org/wiki/Siniestro
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Adicionalmente la pdliza cuenta con un auxilio funerario dependiendo del monto
asegurado. En los desembolsos de 0 a 5 millones cubre 10% valor asegurado, de 5
a 30 millones cubre $500.000 y mas de 30 millones cubre $ 1.000.000. Este valor

se le da a los beneficiarios de la pdliza o primer grado de consanguinidad.

La poliza se renueva automaticamente por lo que el cliente no debe iniciar un nuevo

proceso cada afio de renovacion.

El pago del seguro lo realiza el cliente conjuntamente con su cuota de crédito o

canon.

Invalidez, desmembracion.

Inutilizacion por accidente o enfermedad, llegado el caso que el cliente sufra una
incapacidad total por enfermedad se cancela el crédito y el dinero adicional se le

devuelve a los beneficiarios.

Todas las coberturas aplican desde el primer dia.

No se paga recargo por financiacion.

Renovacion automatica sin tramites adicionales.

Algunos clientes no requieren examenes medicos, solo se extra prima, como por

ejemplo sobre peso.

Se puede prestar a los clientes que tienen hasta 74 afios cumplidos y a aquellos

clientes que tengan desde 75 afios hasta 84 afos, se puede prestar hasta 70 millones.
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El valor maximo que se puede asegurar sin exdmenes ni historia clinica y solo
aplicando extraprimas es de 35 millones y si hay aplicacion de extraprimas seran

por padecimiento y NO por indice de masa corporal (IMC).

El valor de la prima es de $1200 por millon y para los asegurados entre 75 y 84

anos, la prima permanece igual $3.041 por millén.

El amparo automatico por licitacién es de 60 millones, es decir todo lo que se
desembolse hasta este valor no se le hace examenes ni extraprima, asi declare

enfermedad.



Edades y monto asegurado
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Tabla 11. Edades y monto asegurado - Seguro de vida Sufi

Edades

Valor Méaximo a
asegurar

Condiciones

Entre 14 y 70 aiios

Hasta $30.000.000

rango, se aplican condiciones de

Ingresa independiente de que tenga o no padecimiento y el IMC
esté o no dentro del rango. Sitiene padecimiento o IMC fuera del

la tabla de extraprima.

Si no declara padecimiento
y el IMC esta dentro del
rango normal (18-30) ====>

Ingresa en condiciones normales

Desde $30.000.001
hasta $500.000.000

Si declara padecimiento y/o
el IMC esta fuera del rango
(18-30) ====>

Ver condiciones de ingreso y limite

de valor a prestar, segun tabla de

extraprimas. Sujeto a aprobacién por

parte de Sura.

Mayor a $500.000.000
hasta $1.500.000.000

cimulo de valor asegurado.

Examenes TIPO A y solicitar a Suramericana autorizacién por

Mayor a $1.500.000.00

0,
cumulo de valor asegurado.

Examenes TIPO B y solicitar a Suramericana autorizacién por

Entre 71y 74 aiios

SOLO PUEDE
ASEGURARSE
Hasta $100.000.000

Si no declara padecimiento
y el IMC esta dentro del
rango normal (18-30) ====>

Ingresa en condiciones normales

Si declara padecimiento y/o
el IMC esta fuera del rango
(18-30) ====>

Ver condiciones de ingreso, segun
tabla de extraprimas. Sujetoa
aprobacion por parte de Sura.

Fuente: Asesor comercial region centro 2, Mary Julieth Cruz.

Seguro de Vida +

Es un complemento al seguro de vida que maneja Sufi, €s un seguro para pensar en

la familia y para que el cliente esté tranquilo y protegido en todo momento, en el cual

Suramericana en los productos de Sufi, asegura el cliente por el doble del valor de su

crédito. Funciona de la siguiente manera:
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Sin requisitos adicionales a los del crédito.

El valor de la prima adicional se descuenta con la cuota mensual de la obligacion.

En caso de siniestro, se salda la deuda y se paga el valor adicional a los beneficiarios

y al asegurado.

El sequro permanece vigente durante toda la vida del crédito, excepto si el cliente

entra en mora.

Vida + aplica para:

Clientes cuya edad se encuentre dentro del rango de la tabla de condiciones de
edades y valores maximos a asegurar. Se garantiza siempre que la cobertura
TOTAL no supere el méaximo valor permitido.

Clientes que ingresan estandar a la poliza de deudores, es decir que no declaren
padecimientos y el IMC (indice de masa corporal) esté dentro de los rangos
normales (18-30).

Clientes con padecimiento o IMC fuera del rango pero que puedan ingresar segun
la tabla de extraprimas.

El valor asegurado Vida + seré siempre el mismo valor a desembolsar en el crédito,
siempre y cuando no supere los montos maximos por edad.

Solo aplicable a clientes de la poliza de Vida Autos y Motos de alto cilindraje, no
aplica para endosos de vida.

Valor de la prima: $1200 / millén.
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9.2.1.2. Banco de Bogota
e Laaseguradora es Alfa.

e Valor de la prima: $880 por millén desembolsado.

e Cubre muerte e incapacidad total y permanente, estd incluido dentro de la

incapacidad también la desmembracion.

e Cubre homicidio desde el primer dia.

e Sin requisitos hasta los setenta (70) afios con 364 dias.

e Aseguran a mayores de setenta y un (71) afios sin limite de edad, pero se les

hace firmas un formato especial de seguro de vida y la historia clinica.

e La mayor extra prima es de 150%.

e Solo cubre el saldo de la deuda del cliente al momento y no devuelve ningun

monto.

¢ No firman ningun formato en especial al momento de hacer el crédito de seguro

de vida.

e Elseguro va cambiando de acuerdo al capital del cliente, es decir, no se cobra
sobre la deuda sino va disminuyendo de acuerdo a lo que el cliente deba, razén
por la cual no tiene beneficiarios.

e No tienen una meta que cumplir en seguros.
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9.2.1.3. Davivienda

Se extraprima a clientes con endeudamiento alto. El porcentaje lo determina el

area de seguros al igual que para pre-existencias.

Edad maxima 70 afios con 364 dias.

Cubre el 100% de la deuda en incapacidad total y parcial y muerte.

Prima mensual $550 sobre el saldo de la deuda.

No hay pago de beneficiarios.

No cubre suicidio, solo homicidio.

9.2.1.4. Banco BBVA

Este seguro de vida cubre todos los riesgos de muerte, incapacidad total y

permanente.

Caracteristicas:

e Laaseguradora es Seguros BBVA, tienen aseguradora propia.

e Para todas las suscripciones se requiere la solicitud de Seguro de Vida Deudores

debidamente diligenciada y firmada.

e Para clientes con antecedentes médicos o cuyo valor a financiar individual o en

varios créditos supere los 1.750 SMMLV deberan presentar examenes meédicos los

cuales se tomaran gratuitamente a los clientes.

e Factor por millén $690
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Beneficios:

Recibe cubrimiento del crédito por fallecimiento, incluso por suicidio y homicidio
desde el primer dia de vigencia del seguro, que inicia desde el desembolso del
crédito.
Cuenta con cubrimiento en caso de desmembracion.
Cobro simultaneo con la cuota del crédito otorgado.
Para los créditos de libranzas cubre el valor desembolsado, en caso de fallecimiento
se otorga el valor del remanente a los beneficiarios designados por el asegurado o

en su defecto los de ley.

Restricciones:
Clientes hasta 74 afios y 364 dias de edad; para pensionados hasta los 80 afios.
Ingreso automatico hasta 1.750 SMMLYV.
La edad de ingreso para el cubrimiento de incapacidad total y permanente es hasta

los 69 afios y 364 dias con permanencia hasta los 70 afios y 364 dias.
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9.2.1.5. Banco de Occidente.

e Valor prima por millon de 966 pesos.

e Cubre la totalidad del crédito en caso de muerte o incapacidad total y

permanente.

e Lo que el cliente cancelo a capital previamente a los sucesos, se le reintegra a

los beneficiarios del seguro de vida y cancela la deuda total.

e No cuenta con auxilio funebre.

e Laedad maxima permitida es de 74 afios y 364 Dias.

e Laaseguradoraes ALFA.

9.2.1.6. Finandina

e Laaseguradora es Solidaria.

e Manejan el seguro de vida basico, el valor de la prima es $1160 por millon y el
valor del Doble Vida es de $650.

e El valor asegurado maximo por deudor sera hasta $1.000 millones de pesos,
en uno o varios créditos que el cliente tenga con ellos.

e Elasegurado es el valor inicial del crédito o créditos de vehiculo que el cliente
tenga, este valor asegurado se mantiene durante la vigencia del crédito.

e En caso de calamidad, el seguro cubre el saldo del crédito y si hay un saldo a
favor, este sera entregado a los beneficiarios que se hayan designado.

e Protege al cliente en caso de fallecimiento natural o accidental.
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Cubre al cliente en caso de incapacidad total y permanente.

Coberturas:

Muerte por cualquier causa: ampara contra el riesgo de fallecimiento del

asegurado, incluye Homicidio, Suicidio, Muerte Accidental, Desaparicion y
Terrorismo.

Incapacidad total permanente: cuando esta sea calificada igual o superior al

50%.

Doble Vida

Amparo basico de hasta trescientos millones de pesos ($ 300.000.000) por

asegurado.

Protege a la familia en todos los momentos, el cliente no esta presente.

Protege al cliente en caso de fallecimiento natural o accidental.

Le permite obtener indemnizacion por enfermedades graves, indemnizacion
adicional por muerte accidental y un auxilio funerario cliente y para su

codeudor.

El valor asegurado para cada deudor es el valor inicial del crédito, el cual se

mantiene constante durante la vigencia del crédito.

En caso de calamidad, el cliente puede designar los beneficiarios hasta del

100% del valor asegurado.
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Coberturas:

Amparo basico de vida hasta Trescientos millones de pesos ($300.000.000) por

valor asegurado.

Incapacidad total permanente

Indemnizacién adicional por muerte accidental.

Enfermedades graves: con un anticipo del 60% del amparo basico.

Auxilio funerario hasta el 10% del valor asegurado.
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9.2.2. Seguro de cuota.

En la segunda reunion el tema de estudio fue Seguro de Cuota. La informacion

recolectada para las financieras seleccionadas fue la siguiente:

9.2.2.1. Banco de Bogota

El seguro de cuota en el banco de Bogota lo llaman “Cuota protegida” y lo
tienen con seguros alfa. Se lo ofrecen a empleados e independientes.

A empleados les cubre terminacién del contrato sin justa causa, incapacidad
temporal y enfermedades graves, y a independientes incapacidad temporal y
enfermedades graves.

No atienden a pensionados a menos que ejerzan otra actividad y los atenderian
como independientes y no cubre a empleados de fuerzas militares.
Enfermedades graves = Un solo pago directamente al cliente correspondientes
a 12 cuotas del crédito. En caso de diagnostico de cualquiera de las siguientes
enfermedades: Cancer (Invasivo — Metastasis), Infarto al miocardio, Cirugia de
bypass aborto coronario, Enfermedad cerebro vascular, Insuficiencia renal
cronica, Esclerosis Multiple, Trasplante de Organos (S6lo como receptor,
siendo 6rganos principales).

Desempleo - Pago de hasta 6 cuotas del crédito, con valor maximo de 4
millones cada una. Terminacién del contrato por mutuo acuerdo (negociado)
con indemnizacién demostrable. Terminacion anticipada sin justa causa de
contratos a téermino fijo. Despido masivo con autorizacion del Ministerio de

Trabajo.
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¢ Incapacidad temporal - Pago de hasta 6 cuotas del crédito si la incapacidad
es superior a 15 dias, consecuencia de un accidente o enfermedad que impida

ejercer su trabajo o labor profesional independiente.

En la siguiente imagen se identifican el nimero de cuotas cubiertas

dependiendo el tiempo de incapacidad del cliente.
Figura 4. NUmero de cuotas cubiertas en el seguro de cuota del Banco de Bogota.

# DE CUOTAS CUBIERTAS

15 a 44 dias 1° Cuota
45 a 79 dias 1° Cuota 2° Cuota
80 a 109 dias 1° Cuota 2° Cuota 3° Cuota
110 o 139 dias 1° Cuota 2° Cuota 3° Cuota 4° Cuota
140 a 169 dias 1° Cuota 2° Cuota 3° Cuota 4° Cuota 5° Cuota
170 a 210 dias 1° Cuota 2° Cuota 3° Cuota 4° Cuota 5° Cuota 6° Cuota

Fuente: Ejecutiva de portafolio region centro 2, Jacqueline Bayona.

Figura 5. Caracteristicas generales del seguro de cuota del Banco de Bogota.

Deismplon Incapacidad Efermedades
Total Temporal Graves
Periodo de Carencia 60 dias &0 dias 20 dias
Pericdo de Espera NA NA NA
Periodo Minimo Active 6 meses MNA NA

Minima 18 ofos

Edades de |
aasadulngrarg Maxima 64 afios + 364 dias

Edad de Permanencia Duracion del crédite

\VAVAVaYE '

Fuente: Ejecutiva de portafolio region centro 2, Jacqueline Bayona.
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e Costo: 6.188% sobre el valor de la cuota
e En cuanto a los comerciales no tienen un porcentaje de penetracion, si tienen
meta, pero es muy variable, independiente de los desembolsos.

9.2.2.2. Banco Caja Social

Seguro disefiado para proteger el pago de las cuotas del crédito de consumo, este
seguro les permitira, tanto a los clientes asalariados formales, como a los independientes
formales, en caso de desempleo involuntario, es decir, despido sin justa causa O
incapacidad total temporal superior a quince (15) dias, contar con el pago de hasta seis

cuotas de su crédito de consumo.

Caracteristicas:

e Forma de Pago: prima Unica, al momento del desembolso del crédito
e Tiempo de vigencia: Por el plazo del credito

e Inicio de la cobertura: a partir de los treinta (30) dias de desembolso

Beneficios:

e Numero de eventos a indemnizar: llimitado

e Cubrimiento de hasta seis (6) cuotas mensuales del crédito, con un limite por
cuota mensual de cuatro millones de pesos ($4.000.000), aun cuando éste se
encuentre en mora, debido a que el pago fue se realiza de manera anticipada.

e Para Independiente Formales: adicional al pago de las 6 cuotas al crédito de

consumo, abono a la cuenta del cliente, del cincuenta por ciento (50%) del
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valor asegurado en el amparo de incapacidad total temporal, en caso de
incapacidad mayor a quince (15) dias.

Por ejemplo, el pago del seguro se realizara con un pago unico, descontando del
valor del desembolso del crédito, sin afectar a tu flujo de caja. Algo importante
para tener un control de tus ahorros y cuentas. Ademas, el Seguro de Desempleo
de Banco Caja Social te asegura el pago oportuno de todas las cuotas del crédito
en caso de desempleo, incluso si no estas al dia en el pago de las cuotas, y
ademas, este pago se realizara sin necesidad de demostrar mes a mes que estas
en situacion de desempleo, en una oportunidad para recibir una renta en
momentos en los que se necesita tranquilidad para una re-orientacion laboral.
La edad maxima de ingreso es 74 afios 364 dias y la permanencia 79 afios 364
dias.

Su aseguradora es Seguros Colmena.

Mil novecientos pesos ($1900) por millén

No cubre enfermedades graves, solo empleo
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9.2.2.3. Banco de Occidente

En esta financiera se llama “Tranquilidad global”. Es un valor global que le

incluyen al cliente en su capital, ellos revisan que el cliente tenga la capacidad y le incluyen

este valor global con el capital del crédito.

Empleados con contrato a término indefinido, termino fijo, de libre nombramiento
y remocién, vinculados a cooperativas de trabajo asociado y pensionados con
ingreso adicional a su mesada pensional - Cubre desempleo e incapacidad total
temporal.

Trabajadores independientes, microempresarios, trabajadores con contrato de mano
o labor contratada, contratos por prestacion de servicios y pensionados con ingreso

adicional a su mesada pensional - Cubre incapacidad temporal.

Cobertura de desempleo = Pago Unico de hasta 6 Cuotas del Crédito por un valor

méaximo de $4.000.000, aplicados a la obligacion financiera, si el despido es sin
justa causa 0 hay renuncia con bonificacion. La aseguradora realiza directamente
el pago al banco.

Cobertura de incapacidad total temporal = Pago de hasta 6 Cuotas del Crédito de

acuerdo a la tabla de dias de incapacidad total temporal certificada como una
incapacidad superior a 15 dias, con un valor méximo de $4.000.000, aplicados a la
obligacion financiera, si como consecuencia de un accidente o enfermedad el
asegurado queda incapacitado total y temporalmente e inhabilitado para ejercer
cualquier trabajo o labor profesional. La aseguradora realiza directamente el pago

al banco.
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En la siguiente imagen se identifican el nimero de cuotas cubiertas

dependiendo el tiempo de incapacidad del cliente.

Figura 6. NUmero de cuotas cubiertas en el seguro de cuota del Banco de Occidente.

Dias qE Nro. de cuntas para Vehiculos
Incapacidad

[ 13244 ][I"l:uuta]

[ 4haTd ] [ 1° cunta ][ 2° cunta ]
[ 80a109 ] [ 1° cuota ][ 2° cunta ][ 3° cunta ]

[ 1° cuota ][ 2° cuota ][ 3° cuota ] [ 4° cuota ]

[ 140 a 169 ] [ 1° cuota ][ 2° cunta ][ 3° cunta ] [ 4° cuota ] [ 2° cunta ]

[ 170 0 més ] [ 1° cuota ] [ 2° cuota ][ 3° cunta ] [ 4° cuota ] [ 2° cunta ][ B° cuota ]

Fuente: Asesora comercial region centro 2, Jennifer Albarracin.

Si un asegurado vuelve a presentar una incapacidad de mas de 15 dias dentro de los
60 dias siguientes a la primera incapacidad, ésta hard parte del mismo evento y se
acumularan los canones generados antes de la recaida y las que surjan como consecuencia
de ella. Después de transcurridos 60 dias de la incapacidad inicial, se constituye un nuevo

evento.

e Enfermedades graves - Pago de 12 Cuotas por un valor maximo de cuatro

millones de pesos ($4.000.000), aplicadas a la obligacién financiera, en caso de
diagnostico de cualquiera de las siguientes enfermedades: cancer, infarto al
miocardio, cirugia de bypass aborto coronario, enfermedad cerebro vascular,
insuficiencia renal cronica, esclerosis multiple, trasplante de, 6rganos como

receptor (corazon, pulmon, higado, rifién, médula ésea, pancreas).
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GAP = Es un valor que le cubre al cliente en caso de siniestro del vehiculo. En

este caso el cliente:

Paga el 10% del valor Fasecolda del vehiculo al momento de un siniestro, maximo
$10.000.000, en caso de: pérdida total por dafio accidental y pérdida total por hurto.
Paga $250.000 para gastos de traspaso y matricula.

Esta cobertura aplica para: vehiculos particulares nuevos o usados de hasta 8 afios
de antigliedad al momento de adquirir el seguro, vehiculos con peso de hasta 3.500
kilos, créditos con plazo de financiacion hasta 72 meses.

Es requisito para el pago: presentar la copia del seguro de automdviles, certificacion
de la aseguradora del automdvil donde se evidencia el pago por pérdida total por

dafios o por hurto.

Figura 7. Condiciones del periodo de carencia y el periodo activo minimo del Banco de

Occidente.
horameciied Enfermedades Muerte Incopacidad
Desemplen Total Beievis GAP Aokl Total
Temparal Permanente

Periodo de \

Rarinie }Endias G0dies  9das  NA NA NA

Tiempa, durante el cual no hay
derecho a reclamacidn f’

Periodo Activa |
Minimao

Tiempo que ef asegurado debe |/ EmESES NA NA N.ﬂq NA NA

permanecer empleado antes de

Fuente: Asesora comercial region centro 2, Jennifer Albarracin.
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e Edad minima de ingreso - 18 afios.

e Edad maxima de ingreso - 64 afios mas 364 dias.

e Edad maxima de permanencia = 69 afios mas 364 dias.

e Valor seguro de tranquilidad global — prima unica > 7.69% x Valor de la cuota
mensual x Plazo del crédito en meses.

9.2.2.4. Finandina

e Puede cubrir hasta 6 cuotas del crédito en caso de desempleo o de incapacidad
total temporal y hasta 12 cuotas en caso de enfermedades graves evitando
incurrir en mora en el crédito.

e Le brindan hasta 3 cuotas de libre destino, cada una por un valor $250.000
adicionales a lo que cubre en las otras 3 caracteristicas mencionadas
anteriormente.

e Cuentan con el respaldo de Cardiff.

e En el desempleo involuntario aplica para terminacion de contrato sin justa
causa, en contrato a término fijo e indefinido, fuerzas militares, vinculados a
cooperativas, empleados publicos en carreras administrativas y empleados de
libre nombramiento o remocion.

e En la incapacidad total temporal aplica para trabajadores independientes,
estudiantes, microempresarios, rentistas de capital, pensionados, contratos por
obra o labor, empresas de servicios temporales, por causa de un accidente o
enfermedad con una duracion minima de 15 dias corrientes continuos y esta
certificada por un médico adscrito a la EPS O ARP a la cual se encuentra
afiliado el asegurado.

e En las enfermedades cubre céncer, infarto al miocardio, insuficiencia renal
cronica, cirugia de bypass coronario, enfermedades cerebrovasculares,

trasplante de 6rganos mayores y esclerosis multiple.
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e En la renta de libre destino en caso de que el beneficiario sufra un siniestro
como desempleo involuntario o incapacidad total temporal, segin lo
establecido en las coberturas anteriores, Cardiff le pagara un monto de $250.000
por tres meses.

e Valor > $1160 mensual.

9.2.3. Perfilesy Tasas

En la tercera reunion el tema de estudio fue Perfiles y Tasas. La informacion
recolectada para las financieras identificadas por el equipo como las mas fuertes en este

tema se encuentra a continuacion:
9.2.3.1. Finandina

En la siguiente tabla se encuentra el perfil para personas naturales deudoras y
codeudoras, ademas de los documentos requeridos para la solicitud del crédito de

vehiculo.



Tabla 12. Perfil personas naturales deudoras o codeudoras Finandina.

PERFIL PERSONAS
NATURALES DEUDORAS
O CODEUDORAS

Aplica para:

EDAD
MINIMA

Colombiano
Extranjero
EDAD MAXIMA
INGRESOS BRUTOS
MINIMOS

RELACION MAXIMA DE
CUOTA VS INGRESOS

EXPERIENCIA CREDITICIA

|ANTIGUEDAD EN LA

ACTIVIDAD

Para demostrar
continuidad si ha tenido
espacio entre los dos
contratos de mdx 60 dias y
lleva minimo 3 mesesen fa
empresa actual

DOCUMENTOS PERSONA

NATURAL
Solicitud de Servicios
Fotocopia de la cédula de
ciudadania al 150% con
huella y firma (1)

POLITICA DE CREDITO PARA PERSONAS NATURALES PARA COMPRA O FINANCIACION DE
VEHICULOS PARTICULARES Y MOTOS

Certificado laboral con
vigencia no superior a 60

Desprendible de pago

Certificado de Cémara de
Comercio o RUT no mayor

Renta del ditimo afio
gravable o carta de no

Fotocopia extractos
bancarios Gltimos 3 meses

Fotocopia de Tarjeta de
propiedad de los vehiculos

Certificado de afiliacién a
empresa transportadora

21 aflos 26 afios 28 afios 18 afios
28 afios N/A N/A N/A N/A
74 afios 74 afios 74 afios 74 afios 74 afios
2 SMMLV 2 SMMLV 2 SMMLV 2 SMMLV 4 SMMLV
Rent y otros 25% Segun
40% 40% 25% acitividad
Indep 35% codeudor |
’ Paralo . Para lo Paralo
Paralo E::hferen'te aFA diferente & FA Para o diferente a difisensas lirsrantea bk
xpress FA Express
Express FA Express Express
TIEMPO
MINIMO
6 meses
Segun
3 meses 12 meses 12 meses | actividad del
codeudor
12 meses
Fuente: Asesora comercial region centro 2, Mary Julieth Cruz.
Tabla 13. Documentos persona natural Finandina.
XX XX XX XX XX
XX XX XX XX XX
XX
(Gltimos 3 mes para XX (Gltimo
comisiones) mes)
XX XX
XX XX
XX
XX
XX
XX

Flujo de gastos

Fuente: Asesora comercial regién centro 2, Carolina Contreras.
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Condiciones

e Si el solicitante es extranjero debe anexar fotocopia de la cédula de extranjeria
temporal o de la cédula de residente vigente al 150%, LEGIBLE con huella.

e El certificado laboral puede tener hasta 90 dias de expedido si anexa desprendibles
de pago del Gltimo mes. Debe estar identificado con los logos de la empresa y debe
contener el cargo, salario basico, ingresos variables u otros conceptos, antigiiedad,
tipo de contrato y datos de contacto para validar la certificacion.

e Sipresenta carta de no declarante o declaracidn de renta presentada hace mas de 12
meses debe anexar las facturas de compra de los Ultimos 3 meses con un reporte
consolidado con el detalle de las compras, o fotocopia de extractos bancarios de los
altimos 3 meses.

e Sielsolicitante es Ganadero debe anexar el Certificado de Vacunacidn no superior
a 6 meses y el Carnet de ganadero. Si el solicitante es ganadero comerciante debe
anexar los extractos bancarios de los Gltimos 3 meses.

e Si el solicitante es Rentista de Capital Arrendatario de Inmuebles debe anexar los
siguientes documentos: - Certificado de Inmobiliaria 0 Aseguradora, o extractos

bancarios, o contratos de arrendamiento. - Certificado de Tradicion y Libertad no
mayor a 60 dias o impuesto predial del Gltimo afio. - Extractos bancarios de los

altimos 3 meses.
e Si el solicitante es Rentista de Capital Arrendatario de Vehiculos debe anexar
certificado de afiliacién de una empresa transportadora legalmente constituida,

fotocopia de Tarjeta de propiedad de los vehiculos a su nombre, contratos de
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arrendamiento y extractos bancarios de los dltimos 3 meses. - Si el solicitante el

Rentista de Capital Inversionista debe anexar el certificado de la entidad que
soporta los ingresos, extractos bancarios que sean comparables con los ingresos y

Certificado de ingresos y retenciones.
e El codeudor debe presentar los documentos que correspondan segun la actividad

economica que desempefie.

Tasas

Tabla 14. Matriz de tasas Finandina.

Segmente 4 Picklp Segmento 5 Chinas £ Kindues

MAZDA {TODAS LAS REFERENCIAS, FORD (TODAS 1AS REFEXENCIAS),
BMW, MNI, AUDI, HONDR, MERCEDES BENZ, FERFARI, MASSERAT,
JAGUAR, LAND ROVER, PORSCHE Y VOLVOD, + AUTOMGVILES,
CAMPEROS, CAVIONETAS ¥ PICHUPS DE MAS DE30 MILLONES DE
GARANTIA INCIUYENDO TOYOTA CORDLLA, NO INCLUYE MARCA
OEVROLET, KiA, PUBLICOS, CHNAS ¥ HINDUES

TORAS LAS VIARCAS EXCEPTD PREMIUM,  TODAS LAS MARCAS MENOR A
CHINAS E HINDUES. INCLUYE LA MARCA  BOMM, EXCEPTD PREMILM,
NISSAN CHNAS E HINDUES

AA 11,2186% 1,00% 126825% 1,05% 13,3537% 13,3537% 117% 14,8797% 17,0421%
A 1,11% 14,1640% 1,19% 152527% 120% 15,3885% 1,20% 15,3395% 1,32% 17,0421% 132% 17,0421%
B 1,17% 14,9797% 1,.28% 164888% 135% 17,4587% 1,35% 17,4587% 144% | 187164% 159% 20,8402%
C 1,28% 16,4888% 1,42% 184359% 144% 18,7164% 1,44% 18,7164% 1,45% 19,4205% 159% 20,8402%
s 1,52% 19,8448% 1,59% 20,8402% 1,64% 21,5559% 1,64% 21,5559% 1,64% 21,5559% 203% 27,2725%
0 4 1,78% 23,5803% 1.89% 25,1926% 1,8%% 25,1826% 1,89% 25,1926% 1,89% 25,1926% 203% 21,2725%

Fuente: Asesora comercial regién centro 2, Carolina Contreras.

e Tasa mes vencido y efectivo anual.
e Los descuentos de tasas aprobadas para eventos especiales deben tener en cuenta

que la tasa minima ofrecida para el cliente es de 0.89%.
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9.2.3.2. Banco BBVA
Caracteristicas y beneficios

e Financiacion de vehiculos nuevos hasta el 95% con prenda

e Financiacion de vehiculos usados hasta el 90% con prenda

e Financiacion de vehiculos nuevos y usados hasta el 100% y Sin prenda para
clientes con: ingresos > 0 = a $4 Millones, vivienda propia o hipotecada con
participacién minima del 50%. Para asalariados: contrato a término indefinido.

Para autbnomos: antigiiedad en la actividad > o0 = a 2 afios.
e Plazo de financiacion de vehiculos nuevos: hasta 76 meses

e Plazo de financiacion de vehiculos usados: El plazo del crédito mas el modelo

del vehiculo no podra superar 10 afios.

e Financiacion de vehiculos de marca china, siempre y cuando sea nuevo.
Tasas
Las tasas con las que trabaja el banco BBV A son las siguientes:

Tabla 15. Tasas Banco BBVA

VEHICULO PARTICULAR

Tasa Politica RAR*

Linea Tasa Minima Tasa Minima Tasa Maxima Tasa Maxima
EA. N.M.V. EA. N.M.V.
Hisve y Usado 12,00% 0.95% 22.00% 167%
Con y Sin Prenda

Fuente: Asesora comercial regidn centro 2, Carolina Contreras.



El perfil especificado para cada tipo de cliente se encuentra a continuacion:
Tabla 16. Perfil clientes Banco BBVA

PERFILES EMPLEADO PENSIONADO | INDEPENDIENTE
EDAD MINIMOD 22 ANOS M.A. 25 ANOS
EDAD MAXIMA 69 ANOS 62 ANOS 62 ANOS
ANTIGUEDAD &M INDE. 2 ANOS FIJO 2 MESES 2 ANOS
INGREOSDS
MINIMOS 1200000 1200000 | 2000000
SCR MINIMO B00 GO0 600

69

Fuente: Asesora comercial region centro 2, Carolina Contreras.

9.2.3.3. Finanzautos

Ingresos minimos > 2 salarios minimos legales vigentes.

Edad minima 23 afios hasta 69 afios mas 364 dias.

Requieren codeudor (Hasta 85 afios).

Plazo méximo de financiacion - 72 meses.

Revisan empleados, pensionados, comerciantes, transportadores, rentistas de
capital, agricultores y ganaderos.

Para los abogados y contadores Gnicamente si son empleados.

La documentacion requerida: para empleados es el certificado y los desprendibles
de los ultimos dos meses y para independientes los extractos y la declaracion de

renta.

Tasas

e Tienen tasas desde el 1.20% hasta el 2.19%
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9.2.3.4. Banco de Bogota
Perfiles
El perfil especificado para cada tipo de cliente se encuentra a continuacion:

Tabla 17. Perfiles clientes Banco de Bogota

TIEMPO CONTRATO DOCUMENTOS
3 MESES INDEFINIDO CARTA LABORAL Y CC, FARA OBRA
EMPLEADO 11O- PRESTAC! LABOR Y PRESTACION SOLICITAN
12 MESES FlLJO ESTACION DE R ACTE
SERVICIOS- OBRA LABOR =
PENSIONADO NA 1 COLILLA DE PAGO Y CC
DECLARACION DE RENTA, CC,
RENTISTA DE NA CERTIFICADCS, St ANEXA
CAPITAL DECLARACION NC NECESITA

CERTIFICADOS

DECLARACION DERENTA, CC, TF,

TRANSPORTADOR _— EXTRACTOS Y CARTA (OPCIONAL)
CAMARA O RUT, DECLARACICN DE
6 MESES RENTA O EXTRACTOS, TARJETA
PROFESIONAL FROFESIONALY NO REQUIERE
INDEPENDIENTE REFERENCIAS COMERCIALES

CAMARA O RUT, DECLARACICN CE
RENTA O EXTRACTOS Y NOC
REQUIERE REFERENCIAS
COMERCIALES

Fuente: Asesora comercial region centro 2, Juliana Serrano.

INDEPENDIENTES 6 MESES

Tasas

e Nuevos - latasa minimaes de 1.1% y la tasa maxima de 1.47%

e Usados - latasa minima es de 1.25% y la tasa maxima de 1.57%

9.2.3.5.Banco Pichincha

e Financian el 100% para todos los modelos a partir de un puntaje de 800 puntos en
cifin.

e Plazo maximo de 72 meses.

e Modelos a financiar desde 2009.
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e Edad minima - vehiculo particular: 21afios, vehiculo publico: 23 afios.

e Edad maxima = 75 anos.

e Encuanto a la documentacion requerida:

v

Tasas

Empleados a término indefinido: antigliedad minima en la empresa de 3 meses
y solicitan carta laboral, colillas de pago, certificado de ingresos y retenciones
y fotocopia de la cédula

Empleados a término fijo: antigiiedad minima en la empresa de 1 afio y solicitan
carta laboral, colillas de pago, certificado de ingresos y retenciones y fotocopia
de la cédula

Prestacion de servicios: antigliedad minima de 1 afio y solicitan carta laboral,
extractos bancarios de los Gltimos 3 meses y fotocopia de la cédula
Comerciantes independientes: deben demostrar 1 afio y medio en la actividad.
Solicitan cédula, RUNT, camara de comercio, declaracion de renta y extractos
bancarios.

Transportadores: 2 afios en la actividad y exigen 2 vehiculos.

Tasas variables, la tasa minima del 1% y la tasa maxima del 1.35%

9.2.3.6. RCI

Tienen tasas desde el 0% hasta el 1.2%, depende del tiempo del crédito y del

monto a financiar, son matrices de tasas.



Planes

9.2.3.7.

Requisitos
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En cuanto a politicas, ellos revisan cifin, puntaje superior a 540 puntos, cuando
el cliente tiene algun reporte en el sector real con paz y salvo, es aceptado.

La edad minima para empleados es de 21 afios, para independientes es 25 afios
y la edad maxima es 74 afos.

Para empleados y pensionados solo con formulario y cédula le aprueban.

Para independientes, requieren RUT, cdAmara de comercio, declaracién de renta,
extractos y certificado de libertad o tradicién, es decir, deben tener vivienda
propia.

Para los independientes informales, si no tienen casa propia, no son aceptados.

Tradicional y 14/12

Especiales:

Paga en el 2020 - los primeros 14 meses tienen tasa del 0%, solo pagan cargos
adicionales terminando el periodo de gracia, el cliente pagara cuotas mensuales
con amortizacion a capital e intereses.

120 afios - a este plan de regalan matricula, soat, mantenimiento y es una tasa
fija segin el monto y el tiempo del crédito.

Tasa de 0% -> junto con el del 2020 regala al cliente la p6liza, pero de igual
forma paga cuotas mensuales compuestas, capital, intereses y cargos fijos.

Banco Colpatria

e Tener ingresos mayores a tres (3) SMMLV
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e Lo vehiculos, de servicio particular, taxis o publicos a financiar deben ser nuevos.

e Los vehiculos particulares usados no deben tener mas de 10 afios de matriculados.

Planes de financiacién

e Plan Tradicional: Financia hasta el 100% de tu vehiculo con tasa, cuota y plazo

fijos durante la vigencia.

e Plan 50 - 50: Cancela hoy 50%, 60% o 70% del valor de tu vehiculo y el saldo
dentro de un afio, durante los 12 primeros meses solo pagas intereses y seguros. Si

no puedes cancelar el saldo final, automaticamente sera diferido a 48 cuotas.

e Plan periodo de gracia: Empieza a disfrutar tu auto hoy y empieza a pagar tu crédito
dentro de un afio. Los 12 primeros meses solo pagas intereses y seguros. Se financia

méaximo el 80% del valor del vehiculo.

e Plan estudiante: Si eres universitario y no tienes experiencia crediticia este es tu
plan. Financia hasta el 70% del valor de tu vehiculo y empieza a pagar en 12 meses,
adjuntando a un familiar como codeudor. Los 12 primeros meses solo pagas

intereses y seguros.



Tabla 18. Documentacién requerida para crédito de vehiculo del Banco Colpatria

DOCUMENTACION REQUERIDA PARA PRESTAMO DE VEHICULOS

DOCUMENTOS EMPLEADO INDEPENDIENTE PENSIONADO
Solicitud de Crédito diligenciado. Consultalo Sl Sl Sl
Fotocopia ampliada al 150% de la cédula con firma Sl Sl Sl

Certificacion laboral donde se certifique sueldo, fecha de ingreso,
cargo y tipo de contrato con fecha de expedicion no mayor de 60

dias. (Para transportador, Tarjeta de Propiedad del Vehiculo y carta Sl NO NO
certificando la afiliacion del Vehiculo).
Comprobante de pago de némina del dltimo mes. NO N Sl

Certificado de Cédmara de Comercio/Registro Mercantil con vigencia
no mayora 30 dias. (Para profesional independiente Rut y copia de NO Sl NO
Tarjeta profesional)

Certificado de pension o resolucion NO NO Sl

En caso de tener ingresos adicionales, adjuntar los documentos que
lo certifiquen. Empleados y pensionados sustentar con extractos Sl Sl Sl
bancarios de los 3 ultimos meses.

Extractos bancarios de los 3 ultimos meses. NO Sl NO

Declaracion de Renta. (si aplica.) Sl Sl Sl

Fuente: Ejecutivo de vehiculo region centro 2, Cristian Parra.
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Tabla 19. Documentacién requerida para legalizacion y desembolso del Banco Colpatria

DOCUMENTACION PARA LEGALIZACIONY

DESEMBOLSO

DETALLE NUEVO USADO
Factura de venta o promesa de | 5|
compraventa
Tarjeta de propiedad con prenda a

Sl SI
favor del banco
Pdliza todo riesgo SI S|
Certificado de la DIJIN NO S
Avallo de concesionario autorizado NO S

Fuente: Ejecutivo de vehiculo regién centro 2, Cristian Parra.

e Tasa minima=> 0.79% M.V

e Tasa maxima=> 1.2% M.V

9.2.3.8. MAF (Mitsui Auto Finance)

MAF es una financiera relativamente nueva en Colombia. Pertenece al Grupo
Mitsui (Japon). Nacié en Chile, inicialmente enfocado en la marca Toyota. En

Colombia, inicié con Toyota y se ha extendido a marcas como Renault, Kia, Mercedes.

Perfiles = edad de 21 afios hasta 75 afios, pero incluido el periodo del crédito.

e Ingresos minimos de 2 salarios minimos mensuales.
e Atienden todas las zonas del pais.
e Igualmente atienden todos los perfiles: empleados, pensionados, independientes,

transportadores, rentistas de capital.



EMPLEADOS

PENSIONADOS

INDEPENDIENTES

TRANSPORTADORES

RENTISTAS DE CAPITAL
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Tabla 20. Perfiles clientes MAF

TIEMPO EN LA ACTIVIDAD

6 meses

1 mes

24 meses

24 meses

12 meses

REQUISITOS

Carta laboral, colillas

Colillas de pensién

RUT, extractos y/o declaracion

RUT, extractos y/o declaraciéon

Tarjetas de propiedad de los vehiculo

Certificados de arriendos, CTL

Fuente: Ejecutivo de vehiculo region centro 2, Jagueline Bayona.

e Atienden clientes sin experiencia crediticia, porcentaje maximo 80% segun edad,

soporte patrimonial y pueden solicitar codeudor.

e Consultan Data y segun criterio del analista pueden consultar cifin.

e Para desembolso debe adjuntar la documentacion soporte del cliente.

e Los ingresos por declaracion de renta, toman el ingreso bruto sobre 12, y de éste

entre el 70 y 80%.
Planes

e Tradicional

e 50-50 - pagando intereses, mensualmente paga cargos fijos. Lo tienen para

Toyota.

e Planrenueve - el cliente deja destinado una parte de capital para pagar al final,

el 40% generalmente y mientras tanto va pagando los intereses de ese capital.
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e Plan cosecha - para hacer pagos trimestrales, semestrales o anuales sin pagar
cuota durante los meses, solo pagan cargos fijos.

Tasas

e Las tasas dependen tanto de ingresos como de score, la tasa mas baja es de 0.99%
para clientes con ingresos superiores a 12 millones y un score de 800.
e Latasa més alta es de 1.39%
9.2.4. Polizay dafio mecanico
En la tltima reunidn el tema de estudio fue p6liza y dafio mecanico. La informacién
recolectada para las aseguradoras identificadas por el equipo como las mas fuertes en

este tema se encuentra a continuacion:

9.2.4.1. Seguros Bolivar

Figura 8. Generalidades de la péliza de Seguros Bolivar.

Patios por inmovilizacion

Deducible

Deducible

Q@ carro ¢
{eposicion )
v Traslado y proteceion veh
Muestm . Personas
O 3 Basica > :
servicios Vehiculo

o== asistenciales

Accesorios del

CAITO (Opcianall Llave
Deducible

Fuente: Asesora comercial region centro 2, Mary Julieth Cruz.
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9.2.4.2. Mapfre
Seguro Mujer
Hemos desarrollado especialmente para nuestras aseguradas, una serie de
coberturas extra, pensadas en darles beneficios que no encontrardn en un seguro
convencional.

Sequro Familiar

La pdliza de automoviles Familiar ha sido desarrollada con una serie de ventajas y
amparos adicionales, para brindarle una proteccion total a tu vehiculo y a sus ocupantes.
Un producto excepcional para automoviles de servicio particular y uso familiar.

Sequro Tradicional

La poliza de automdviles Tradicional ha sido pensada para preservar tu inversion,
brindandote un adecuado respaldo y cobertura, en la proteccion de tu vehiculo y sus
ocupantes.

Caracteristicas
e Tienes una responsabilidad civil por mil o dos millones de pesos
e Te cubre pérdida total y parcial del vehiculo por cualquier causa
e Tienes conductor elegido
e Te otorgamos asistencia carro taller
e Te brindamos asistencia gruia MAPFRE
e Te ofrecemos poliza de accidentes personales por muerte o invalides total y
permanente por 10 millones de pesos para cada ocupante

e Te brindamos Vehiculo de reemplazo



79
Responsabilidad Civil
e Cubre dafios a bienes y personas por una suma de mil, o dos millones de pesos
e Sin limites de eventos, cada accidente esta cubierto por ésta cifra
e Proteccion patrimonial: la responsabilidad civil protegera el patrimonio del
asegurado
e No tiene deducible
Coberturas al Vehiculo
e Cubre tu vehiculo en pérdida total por cualquier causa, con un deducible del 0%
e Cubre tu vehiculo en pérdida parcial por cualquier causa. Cuando el valor del dafio
supera los 10 salarios minimos mensuales legales vigentes, el deducible sera del
10% sobre el costo de la reparacién. Cuando el valor del dafio es inferior a los 10
smmlv, el deducible es de un salario minimo mensual legal vigente.
Asistencias adicionales totalmente gratuitas
e Todas las asistencias adicionales NO tienen deducible o gasto para el asegurado
e Conductor elegido, 10 servicios al afio
e Asistencia gruia MAPFRE
e Asistencia carro taller
e Robo de ruedas (hace referencia al neumatico)
e Rotura de vidrios: panordmico, trasero, espejos y ventanas
e Rotura de cerradura por cualquier motivo, dafio o intento de hurto
e Vehiculo de reemplazo: 7 dias para pérdidas parciales y 15 dias para pérdidas

totales
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e Poliza de accidentes personales por muerte o invalides total y permanente por 10
millones de pesos para cada ocupante
e Defensa juridica (incluye abogado en sitio de accidente)
e Pequerfios accesorios originales de fabrica
e Daiios a equipajes y bienes personales
e Gastos médicos por accidente
9.2.4.3. Axa

La aseguradora dara cobertura a todos los vehiculos nuevos o usados, de uso
familiar, de trabajo, de transporte de carga o de transporte publico de pasajeros y motos,
que Bancolombia entregue o haya entregado en calidad crédito, de leasing financiero o
arrendamiento operativo a sus clientes.

Vehiculos propiedad de los deudores, entregados en garantia a favor de
Bancolombia para garantizar obligaciones adquiridas con este y vehiculos propiedad
Bancolombia que son objeto de contratos leasing y arrendamiento celebrados por
Bancolombia con sus clientes.

Motos financiadas por Bancolombia que pueden estar garantizando o no las
obligaciones adquiridas, para el ingreso de estas ultimas en la p6liza colectiva se requiere
autorizacion de los asegurados.

Valor asegurado
Vehiculos 0 Km. El valor asegurado sera el valor de la factura de compra sin tener

en cuenta los descuentos o recargos que el concesionario efectue.
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Vehiculos Usados: El valor del vehiculo siempre deberd corresponder al valor

comercial, el cual podra ser estipulado en los centros autorizados por la Aseguradora,
empleando como base lo dispuesto en el ltimo envio de la Guia de valores de Fasecolda.
Se aclara que para vehiculos usados que estén en concesionario, se autoriza el valor
comercial hasta un maximo del 10%. Vehiculos Usados que no estén en concesionario el
valor asegurado sera el valor comercial definido en la inspeccion realizada en los centros
autorizados por la compafiia aseguradora.

Amparo automatico

Se otorga amparo automatico hasta por $150.000.000 para livianos y $ 200.000.000
para pesados.

La cobertura inicia desde la fecha de entrega del vehiculo y/o la fecha del
desembolso, previo aviso a Axa Colpatria. EIl vehiculo no debe haber salido del
concesionario.

Beneficios

Llanta Estallada

¢ Indemnizacién al proveedor (remitido por AXA COLPATRIA), no en dinero al
asegurado

e Solo reemplazo de llantas con caracteristicas de las originales

¢ No se cobra montaje. Otros servicio a cargo del asegurado

e No aplica deducible

e 1 SMMLYV en total (incluido el IVA) sin importar nimero de llantas afectadas

e Beneficio no aplica si se reclama por PPD
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Acuerdo de transaccion en sitio del siniestro

Si usted es responsable de un accidente de transito y afecta el vehiculo de un tercero
en dafios que no superen 1 millén 500 mil pesos, un representante de Axa Colpatria
conciliara con el tercero a nombre suyo.
Aplica para Livianos Particulares

Vehiculo sustituto a domicilio

e Préstamo de vehiculo hasta 15 dias calendario.
e El vehiculo sera entregado al sitio donde requiera el asegurado, en las ciudades
autorizadas

Revisidén viajera

Se otorga 1 por vigencia, en la red autorizada por la compafiia aseguradora.

Cobertura de pérdida de llaves

Cobertura de pérdida de llaves, con la que se le apoyara durante el suceso o pérdida

de la misma.

Cobertura de muerte accidental personales

e Cobertura de MA para el conductor y sus ocupantes.

e Monto de cobertura $50 millones.

Asesoria comercial para compra del vehiculo

e Referenciacion de precios

e Referenciacién de Marcas



83

e Relacién con Concesionarios

Soporte en la inspeccién

e Auto — agendamiento (Domicilio)
e Agendamiento por medio del intermediario (Centros de Inspeccién)

Asistencia en trdmites vehiculares

e Matricula Inicial

e Traspaso

e Levantamiento Inscripcién de prenda

e Traslado de cuenta

e Cancelaciones de Matricula

e Duplicados de Placa y licencia de transito
e Certificados de Tradicion

Sustitucién vehiculo

Si el asegurado durante la vigencia de la péliza, cambia de vehiculo puede

integrar el nuevo vehiculo en la péliza vigente acorde a las condiciones de tarifa.

9.2.4.4. Sura
Coberturas principales

e Darios a terceros

Esta cobertura esta condicionada a que el cliente o la persona autorizada para conducir
el vehiculo, sea civilmente responsable frente a la persona a la cual se le causaron los dafios

y que esta responsabilidad nos e derive de un contrato.
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e Gastos de defensa judicial
Si un tercero le presenta al cliente o a la persona a la que se le presto el vehiculo
asegurado, una reclamacion extrajudicial o judicial, sea civil o penal, por un accidente
amparado por la cobertura de dafios a terceros, Sura le asignara un abogado que los
defienda y haré las investigaciones y reconstrucciones de los hechos que sean necesarias
para su defensa, cubriendo todos los costos que ello implique.
Coberturas opcionales
e Dafios
o Accidentes, esto es, un hecho stbito e imprevisto independientemente de la
voluntad del conductor.
o Actos malintencionados de terceros, excepto hurto e intento de hurto.
o Terrorismo
o Eventos de la naturaleza como terremotos, incendios, inundaciones, entre
otros.
e Hurto
Sura le pagara, segun lo que haya contratado, la pérdida total o parcial del vehiculo
asegurado causada por su desaparicidbn como consecuencia de hurto, asi como los dafios
materiales derivados de un intento de hurto.
e Accesorios y equipos especiales
Sura pagara su perdida si se cumplen las siguientes condiciones:
o Que se hayan inspeccionado

o Que se hayan asegurado explicitamente
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o Que se encuentren instalados y fijos en el vehiculo
o En el caso de blindaje, que no supere el 20% del valor comercial.
e Gastos de transporte
Si no puede usar el vehiculo asegurado y hay inmovilizacion por una pérdida total o
parcial, por dafios 0 hurto, segun lo que haya contratado, Sura le pagara desde el onceavo
dia después del ingreso del vehiculo al taller, una suma diaria hasta que el taller termine de
repararlo.
Si la pérdida es total, Sura le pagara la suma diaria contratada hasta que se le indemnice
la pérdida después de un evento amparado por la poliza.
En los casos en los que el vehiculo sea inmovilizado por una autoridad, después de un
siniestro de pérdida total o parcial, los dias de inmovilizacion seran tenidos en cuenta para

comenzar a pagar los dias de gastos de transporte.

e Obligaciones financieras
En cualquier caso de los mencionados en el item anterior, Sura no pagara mas de 30

dias de obligaciones financieras, ni mas de dos eventos por vigencia.

e Accidentes al conductor

Sura cubre un porcentaje del valor asegurado dependiendo el tipo de evento que se
presente. Esta cobertura esta condicionada a que la muerte, invalidez, pérdida o
inutilizacion se haya presentado dentro de los 180 dias siguientes al accidente de transito.
La indemnizacion en caso de muerte sera pagada a los beneficiarios de ley, en los demas

casos el beneficiario sera el conductor
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Si tiene contratada la cobertura, tendrd acceso a una herramienta que le facilite

controlar su operacion logistica y gestionar los riesgos de movilidad y transporte.

Asistencia en viaje

o Servicios en caso de lesiones, enfermedad o muerte en el vehiculo asegurado:

v

v

Transporte por lesiones o enfermedad

Desplazamiento y hospedaje de un familiar

Desplazamiento del asegurado por el fallecimiento de un familiar
Transporte en caso de muerte

Servicio de conductor profesional

Transmision de mensajes urgentes

o Servicios en caso de que el vehiculo no funcione

v

v

v

Grla

Hospedaje y transporte por dafio del vehiculo
Transporte por hurto del vehiculo

Hospedaje y transporte del mecanico

Taller mdvil y cerrajeria

Localizacién y envio de repuestos

Informe estado de las vias

o Servicios de asistencia juridica

v

v

Asesoria juridica telefonica o en el sitio

Acompafiamiento ante el transito o centro de conciliacion
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v" Orientacion telefénica para tramites de transito

9.2.4.5. Allianz

Si el carro asegurado presenta un Dafio o Hurto de Mayor Cuantia y al momento del
siniestro el modelo del vehiculo es menor a tres (3) afios, es decir el afio calendario en curso
y los dos (2) afios inmediatamente anteriores, Allianz ofrecerd al asegurado como
indemnizacién, un vehiculo cero kilémetros que tenga las siguientes condiciones:

e Cuyo valor comercial sea menor o igual al valor comercial del Gltimo modelo

existente del vehiculo asegurado, en el momento del siniestro.
e De cualquier marca, clase o tipo, comercializada en el pais.

e Sea liviano de uso particular familiar.

No se podra reponer la indemnizacion como parte de pago de un vehiculo de superiores
caracteristicas al asegurado, salvo cuando haya acuerdo escrito entre las partes.
Allianz asumira los siguientes gastos: SOAT, derechos de matricula, impuestos y gastos
del tramitador.

Beneficio especial

La cobertura "Llave en Mano" se toma como adicional al seguro Autos Plus que ofrece
adicionalmente:

e Valor Unico de deducible en siniestros de menor cuantia sin importar el valor del

arreglo (pérdidas parciales).

e Limites amplios de cobertura en los amparos de Responsabilidad Civil

Extracontractual, Accidentes Personales, Asistencia Juridica y Gastos de

Movilizacion.
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e Tres posibilidades de gama de vehiculo de reemplazo de acuerdo al valor asegurado
del vehiculo asegurado (sujeto a disponibilidad).
e Atencion telefonica de reclamos, sin necesidad de acercarse a una oficina Allianz.
Coberturas
e Responsabilidad Civil Extracontractual.
e Asistencia juridica en proceso penal o civil.
e Amparo patrimonial.
e Dafios de menor y mayor cuantia.
e Hurto de menor y mayor cuantia.
e Temblor, terremoto y erupcion volcanica.
e Gastos de movilizacidon para el asegurado.
¢ Vehiculo de reemplazo
e Accidentes personales.
e Llave en mano
e Asistencia Allianz.
¢ Qué incluye?
e Conductor de Viaje
e Emergencias y Urgencias por Accidente de Transito
e Traslado Médico
e Estancia y Desplazamiento de los Ocupantes
e Gastos de Casa Carcel

e Grla
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e Transporte, deposito o custodia del vehiculo
e Conductor Elegido
e Asistencia Vial Bésica (cambio de Ilanta, bateria, gasolina o cerrajeria)
e Consultas Médicas Domiciliarias
e Traslado del Conductor al Taller
¢ Qué incluye la Asistencia Allianz?
e Servicio de gruia.
e Médico domiciliario.
e Conductor de regreso.
e Conductor profesional para casos de emergencia.
e Traslado, estancia o gastos de hotel para pasajeros en caso de emergencia.
e Carro taller: servicios de despinchada, envio de gasolina, cerrajeria, reiniciacion de
bateria.
e Localizacion de piezas de repuesto.
e Asistencia en el extranjero.
e Revision para viaje.

e Informe del estado de las carreteras.
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9.3. Fase de Analisis
Hasta este punto del proceso de Benchmarking, se han definido las operaciones de
interés y las compafias comparables consideradas como las mas fuertes para cada tema y
se tiene la informacidn obtenida a través de visitas o cualquier otro método de recopilacion
de datos conducido y se ha documentado la informacion. El siguiente paso es analizar la

informacion y comparar los datos con las operaciones internas.

9.3.1. Brecha de desempeiio actual

Después de analizar la informacion recolectada se encontrd que, respecto al tema
de seguro de vida, las principales diferencias son puntos fuertes a favor de la compafiia.

Para comenzar, en relacion con el tema de seguro de vida y en comparacion con el
banco BBVA, dentro de los beneficios del seguro de vida de Sufi no hay que hacer
examenes con anterioridad para la obtencion de la p6liza ademas de que esta cuenta con
un auxilio funerario dependiendo del monto asegurado, lo que no tiene el BBVA, tienen
diferencias en la edad con la edad hasta la cual se le puede prestar a los clientes, donde Sufi
tiene ventaja. Este banco les da facilidad de pago a los clientes y el valor de la p6liza es
mas bajo. En lo demas tiene las mismas condiciones nuestras.

Cabe sefialar, que el seguro de vida de Sufi cuenta con un seguro de “Vida mas”
adicional a diferencia de las otras financieras.

Por otro lado, en comparacion con el banco de Bogota, el seguro de vida de Sufi si
cubre homicidio y suicidio desde el primer dia, ellos solo homicidio, su mayor extraprima
es de 150%, la de Sufi es de méas del 200%. Una gran diferencia es que el seguro de vida

de ellos solo cubre el saldo de la deuda del cliente al momento y no devuelve ningiin monto,
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ademas que el seguro va cambiando de acuerdo al capital del cliente, es decir, no se cobra
sobre la deuda sino va disminuyendo de acuerdo a lo que el cliente deba, razon por la cual
no tiene beneficiarios y es importante aclarar que aqui Sufi tiene una gran ventaja, ya que
con Sufi al cliente se le paga la deuda y se devuelve el valor adicional a los beneficiarios.
Un dato interesante es que ellos no tienen una meta que cumplir en seguros.

Por su lado, Finandina tiene dentro de sus coberturas la muerte por cualquier causa,
es decir, ampara contra el riesgo de fallecimiento del asegurado, incluye homicidio,
suicidio, muerte accidental, desaparicion y terrorismo, lo cual no tiene Sufi. Ellos tienen
un punto especial y es que manejan adicional al seguro de vida un “Doble Vida”, mas
completo y mas econémico que el vida mas de nosotros.

De acuerdo a la informacion conseguida del banco Davivienda y del banco de
Occidente, no se encontr6 alguna diferencia significativa.

Otra parte, en relacion con el tema de seguro de cuota, se encontro diferencias al
comparar el de Sufi con el del banco de Bogotd, identificando que su seguro de cuota no
cubre incapacidad temporal a los empleados y ademas no atienden pensionados y fuerzas
militares, dos puntos a nuestro favor. El valor de su prima es un porcentaje sobre el valor
de la cuota, el valor de nuestra prima es un valor fijo.

En cuanto al banco caja social, su seguro de cuota no cubre enfermedades graves,
solo empleo y el costo es de 1900$ por millén.

De acuerdo a la informacion conseguida de Finandina y del banco de Occidente, no

se encontrd alguna diferencia significativa.
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Respecto al tema de perfiles y tasas, se pudo concluir que, en cuanto a los perfiles,
las diferencias con las demas financieras son minimas, la principal diferencia encontrada
esta en la edad hasta la que se puede prestar a los clientes, cabe mencionar que en
comparacion con RCI, ellos tienen a su favor que no castigan endeudamiento ademas de la
agilidad en la operacion, por su lado, Finandina le presta a estudiantes y a personas de
hogar y Finanzautos aprueba todo lo que Sufi niega porque esta reportado, pero exige
codeudor. Las demas caracteristicas de estas y las financieras seleccionadas para comparar
son muy similares a las de Sufi.

Por el contrario, es significativo mencionar que en relacién con el tema de tasas
Sufi tiene una gran ventaja, en este momento tiene las mejores tasas en el mercado y aunque
la tasa es variable, a diferencia de las otras financieras que manejan tasa fija, los clientes
han demostrado preferencia gracias al comportamiento de la DTF (Tasa para depdsitos a
término fijo, es un tipo de interés que se calcula a partir del promedio ponderado semanal
por monto de las tasas promedios de captacion diarias de los Certificados de Depoésitos a
Término a 90 dias). La tasa DTF se considera como una referencia de lo que cuesta el
dinero en Colombia, como la prime rate en Estados Unidos o la libor en el Reino Unido, lo
que se refleja en el hecho de que muchos créditos se pactan a la DTF més tantos puntos,
como una forma de prevenir el riesgo de variaciones en la tasa de interés durante la vigencia
del créedito.

Ahora bien, si tomamos el tema de Pdélizas, se puede ver que Sufi respecto al tema
estd muy bien posicionado, tiene una ventaja respecto a las demas financieras porque le

brinda al cliente dos aseguradoras como opciones para tomar la pdliza para su vehiculo,
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Sura y Axa son dos reconocidas aseguradoras cuyos beneficios y coberturas son preferidos
por los clientes a la hora se asegurar su vehiculo. Ademas, cuenta con el acompafiamiento
de BNP Paribas Cardif, compafiia de seguros francesa que comercializa productos de
ahorro y de proteccion y servicios a través de una variedad de socios. BNP Paribas Cardif
pertenece al Grupo BNP Paribas, uno de los bancos mejor calificados en el mundo. En
Colombia Cardif es la Gnica compafiia lider y especialista en Bancaseguros, desarrollando
estrategias de comercializacion de seguros a través de terceras empresas que tienen base

de datos de clientes, redes de distribucion y medios de pago.

En este punto es importante mencionar que Seguros Bolivar, Allianz y Mapfre
también se encuentran dentro de las mejores aseguradoras de autos en Colombia y ofrecen
beneficios a los clientes bastantes competitivos en el mercado.

Como resultado del analisis anterior, se concluyo6 con el equipo que actualmente la
empresa tiene una brecha positiva, donde las operaciones internas muestran superioridad

sobre las operaciones externas.

En la siguiente imagen, se muestra el porcentaje de participacion (crédito) de Sufi

en comparacion con las financieras que estan marcando la competencia.
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Figura 9. Porcentaje de participacion (crédito) de las principales financieras a nivel nacional.
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Fuente: Vicepresidencia Sufi Bancolombia.
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En la grafica podemos ver que estan punteando las financieras de marca, RCI como
financiera de la marca Renault en Colombia va liderando, abarcando una gran parte del
mercado, GMAC como financiera de Chevrolet entro muy agresivo este afio y ha tenido
intentos importantes en la participacion, de tercero esta Sufi con una participacion
acumulada de un 13,1% a nivel nacional, lo cual es bastante representativo para la
compafiia pues se puede ver claramente el crecimiento que se ha tenido en comparacion
con el afio 2017. Enseguida tenemos a Davivienda, Bando de Occidente, Finandina y
Banco de Bogota, aunque se puede notar que, en comparacion con el porcentaje de
participacion de estas financieras, Sufi tiene una gran ventaja.

Complementario a esto, la siguiente grafica muestra el porcentaje de participacion
2018 por segmentos.

Figura 10. Porcentaje de participacion 2018 por segmentos.

FINANCIERA -/|Automovil SUV PickUp Carga Pasajero Taxi Van Total
GMAC 201%  10.6% 2.9% 12.2% 1.1% 4.9% @ 201% 160%
RCI COLOMBIA 18.6%  12.1% 10.8%  0.3% 45% 2.8% 04% 153%
BANCOLOMBIA 10.9%  19.4% 18.6% 7.1% 88% 0.6% 6.4% 13.2%
FINANDINA 5.8% 85% 83% 7.2% 11% 0.6% 32% 6.6%
BANCO DE OCCIDENTE 5.4% 8.0% 66% 68% 149% 01% 35% 62%
DAVIVIENDA 3.8% 64% 62%  11.2% 16.0% 23.9% 2.1% 54%
Otro 3.3% 4.8% 59% 3.6%  295% 483% 67% 50%
FINANZAUTO FACTORING 4.5% 4.0% 94% 119% 4.0% 2.5% 12.0% 4.8%
CHEVYPLAN 67%  13% 05% 09% 00% 13% 148% 4.6%
BANCO DE BOGOTA 3.5% 3.9% 54% | 13.6% 9.8% 7.0% 13.1% 4.2%
BBVA 4.3% 3.4% 24% 25% | 00% 01% 21% 3.8%

Fuente: Vicepresidencia Sufi Bancolombia. Cifras a Agosto de 2018.
Analizando la informacidon, cabe mencionar que la estrategia de negocio sufi tiene
foco en el segmento SUV a través de oferta financiera (Planes y tasas), aliados (Planes y

grupos) y banco.



96

Figura 11. Porcentaje de participacién de Sufi por marca.

VENTAS MERCADO (ENE-JUN) % PART SUFI (ENE - JUN)

_MARCAS_ 2018 2017 % Var 2018 2017 Var

CHEVROLET 23,604 25,226 beax | 43w 3.7% 06% 3
RENAULT 22,302 23,0087 4% 0 7.2% 5.4% 18% 2
NISSAN 10,424 9,881 bsw asax | 27am 1% | 1
KIA 9,528 9,535 boaw B loax 9,1% 1
MAZDA 9,100 8,738 w1 2w 11.8% 1
TOYOTA 6,214 4,090 Blok U 23 23.0% 2
EORD 5,608 7438  [W2asx [ 233% 11.9% 1
VOLKSWAGEN 5,592 4,523 $en [ 76% 6.4% 4
SUZUK! 3,311 3,145 a0 l2sw 10.9% 2
HYUNDAI 2,267 3605 [Masex [ 41% 6.5% 6
MERCEDES BENZ 1,676 1,680 tozs 137w B.9% 2
BMW 1,578 1,433 Hox Wassn | 3w 1
FOTON 1,103 938 rew | 31 3.6% g
HONDA 1,067 877 B Wi7ax 11.7% 2
HIND 794 930 146% L 61% 7.6% 5
MITSUBISHI 653 622 o6 Ba7ox 9.0% 2
SUBARL 628 485 fols I dsax 11.9% 1
ALDI 586 477 o U l118% 11.4% 4
IEEP 583 293 e |1 10.6% 10.9% 2
PEUGEOT 481 282 #ae | | 11sx% 9.0% 2
DODGE 473 547 Bzsw [ 7% 6.8% 3
VOLVO 294 283 o B265% 8.9% 1
MINI 212 126 o B zeen 25.0% 1
Total general 114,075 113,679 oz £ 13.0% B.5% 3

Fuente: Vicepresidencia Sufi Bancolombia.
De aqui se puede identificar que:

e Sufi es lider en participacion en las alianzas (BMW - Mini y Nissan).

e Sufi es la primera opcion en financiacion después de las financieras de marca en
Renault, Chevrolet y Toyota.

e Sufies la primera opcion en marcas que no tienen financiera de marca (Ford, Mazda
y Kia).

e Sufi es segundo en marcas con potencial (Suzuki y Mercedes).

e Sufi estd en el top de financiacion en marcas de Gama Alta como Honda,

Mitsubishi, Subaru, Peugeot y Volvo.
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En este contexto, es importante destacar la participacion que ha tenido la regional

Centro en lo corrido del afio en comparacion con el afio 2017.

Figura 12. Participacion mercado Centro - Vehiculos nuevos.
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Fuente: Gerencia de ventas Sufi region Centro

Figura 13. Participacion mercado Centro — Vehiculos usados.
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9.3.2. Niveles de desempeifio futuros

Para proyectar los niveles de desempefio futuros es necesario identificar la
diferencia entre el desempefio futuro esperado y lo mejor de la industria, razén por la cual
RCI Colombia segun estadisticas anteriores, RCI Colombia se convierte en nuestro mayor
competidor, ya que ocupa la primera posicion en relacion con el porcentaje de participacion
nacional en crédito de vehiculo. A continuacion se encuentra la gréfica Z, la cual se divide
en tres componentes esenciales: se muestra la tendencia de la productividad historica,
después se muestra el tamafio de la brecha y, por ultimo, se muestra la traza de la

productividad futura proyectada.



Figura 14. Gréafica Z.
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Julio de 2018
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Se puede ver, que en la parte de la productividad historica la tendencia de RCI
Colombia es constante durante el afio 2017, pero, aunque comienza el 2018 con puntos
bajos y altos en su participacion se sigue manteniendo lider en el mercado. Por su parte, es
claro que para Sufi el 2017 no fue el mejor afio, pero a diferencia de este, en el 2018 han
logrado mantener una participacion constante que tiende a crecer.

Ahora, en la parte de la brecha de benchmarking, podemos ver la diferencia entre
el desempefio actual de Sufi y el de RCI Colombia durante el primer semestre de 2018, en
este caso se utilizan las tendencias observadas para demarcar a traves de una pendiente el
tamaiio de la brecha, el cual es necesario cerrar para alcanzar la paridad.

Es importante proyectar la brecha a futuro, ya que las practicas de la industria
cambian constantemente y esta proyeccion permitird definir los objetivos que tienen que
lograrse a fin de poder cerrar la brecha. La productividad futura se muestra como una linea
que sigue la brecha de medicién, puede ser similar que la productividad historica, pero en
el minimo tiempo tiene que ser igual a la productividad de la industria competitiva, en este

caso RCI Colombia y de ser posible, lograr superioridad.
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9.4. Fase de Integracion
9.4.1. Comunicacion de los hallazgos de benchmarking.

Para lograr que la comunicacion de los resultados del proceso de benchmarking
fuera efectivo, se realizé un comité con la gerente de ventas y todo el equipo comercial a
su cargo, ademas del equipo de auxiliares que tiene la importante funcién de llevar a cabo
toda la parte operativa detras del proceso general. En el comité, se comenzé por asegurarse
de que todos tuvieran claro que uno de los propositos mas significativos del de este proceso
era emplear lo que se ha aprendido acerca de Sufi y sus principales competidores como el
medio para identificar lo que es mejor entre los dos y, después, explotar esta percepcion de
manera tan creativa, como sea posible, para garantizar que las mejores préacticas se
incorporen a los procesos de trabajo.

Desde el comienzo del proyecto, junto con la gerente nos encargamos de mentalizar
al equipo a mirar el benchmarking como un proceso positivo, proactivo y estructurado,
fijando que el resultado de todo esto seria mejorar el desempefio de la organizacion, tener
negocios rentables, satisfacer las necesidades de los clientes y finalmente tener altos niveles
de competitividad.

Para comunicar los resultados encontrados, se utilizé una mesa redonda con el fin
de hacer parte a todo el equipo de las decisiones que finalmente se utilizaron para disefiar
las nuevas metas funcionales. En este momento se dio a conocer la brecha de desempefio
actual a través de las diferencias fundamentales con la competencia, logrando total acuerdo
con el equipo. Enseguida se evaluaron los niveles de desempefio futuros, donde la gerente

intervino ampliamente y fue clara con el desempefio que ha logrado el equipo este afio en
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comparacion con el afio pasado, asi como dejo claro que la diferencia que tenemos con
nuestro mayor competidor no esté lejos de ser alcanzable.

En este paso se notd gran interés por parte de los miembros del equipo al darse
cuenta que son un equipo sélido, comprometido con la misién y los principios de la
organizacion, de ser la banca mas humana y mas sostenible.

Por otro lado, se concluyé con el equipo que los beneficios del benchmarking estan
relacionados con la cultura de la calidad. Si la organizacion estd continuamente
evaluandose a si misma, analizando sus métodos y mejorando incansablemente sus
procesos, es casi imposible que el benchmarking no genere resultados beneficiosos en la
organizacion, razon por la cual se trajo a apelacion el tema de la herramienta de apoyo
empresarial que se va a disefiar para el uso de los comerciales, la cual seré& de gran utilidad
y para la cual se hicieron propuestas relacionadas con su elaboracion.

9.4.2. Establecimiento de metas funcionales

Un buen benchmarking tiene que estar relacionado con la estrategia general de la
organizacion. La planificacidn estratégica ayuda a centrar y orientar la organizacion; a
partir de ella la misma es capaz de expresar su objetivo fundamental, visualizar las
necesidades de los publicos directamente relacionados con ella, definir las areas de accion
en las que debe competir y determinar las fortalezas y los factores clave de éxito.

Teniendo en cuenta estos referentes, necesarios, cualquier proyecto de evaluacion
comparativa generara un valor agregado a la organizacion y para el presente proyecto, se

establecieron las siguientes metas funcionales:
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e Ser la opcion de financiamiento preferida en canales de terceros.

e Ser launidad de negocio mas rentable del Grupo Bancolombia.

e Ser la mejor solucién para que nuestros aliados vendan mas.

e Formar equipos responsables del desarrollo de soluciones de principio a fin.

e Desarrollar una cultura de trabajo centrada en el cliente, capaz de responder
rapidamente a los cambios en las necesidades de nuestros usuarios.

e Automatizacidn de procesos de negocio = Hace pocos meses se implement6 una
nueva herramienta denominada Consufi, la cual esta en proceso de conocimiento
con los aliados y en los que ya esta funcionando ha dado resultados exitosos.

e Répida actualizacion de funcionalidades (ej. Precios, tasas, perfiles, procesos, etc.).

e Nuevas oportunidades de colaboracién con empresas innovadoras y aliados
estratégicos.

e Asignar presupuesto de acuerdo a prioridades estratégicas.

e Participacion en el RUNT : Nuevos > 10% y Usados > 17%

9.5.Fase de Accién

9.5.1. Diseio de la herramienta de apoyo comercial.

En un entorno cada vez méas competitivo y cambiante, la labor comercial, clave para
el éxito de cualquier empresa, adopta una gran complejidad, tanto si se es un autdbnomo,
una pequefia empresa 0 una gran corporacion.

Hoy ya no es suficiente con confiar en el carisma del equipo comercial, en las
bondades del boca-oreja o en la recurrencia de compra de nuestros clientes de toda la vida.

La labor comercial requiere de altas dosis de planificacion y estrategia basadas en un
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analisis continuo de los indicadores de la propia organizacion, asi como de la marcha del
mercado donde operamos.

Actualmente, el equipo comercial del area de vehiculos de Sufi es consciente de
que en diversas ocasiones se pierde un porcentaje significativo de clientes debido a las
diferentes préacticas que lleva a cabo la competencia y de las cuales no se tiene
conocimiento hasta el momento en que hay cierre de mes y se ven los resultados a nivel
regional y nacional, razén por la cual se disefié una herramienta de apoyo comercial,
considerando los requerimientos del equipo. La herramienta comprende 6 puntos claves en

el proceso de crédito de vehiculo, como se muestra a continuacion.

Figura 15. Herramienta de apoyo comercial.

HERRAMIENTA DE APOYO COMERCIAL
VEHICULOS

Una marca Bancolombia

SIMULADOR DE

VALOR TASAS Y SEGUROS OFRECIMIENTO IVC

INFORMACION ADICIONAL

SEGURO DE VIDA Y SEGURD DE PLAN DE ACCION COMERCIAL
CUOTA
PERFILES SUPERVISION DEL PROGRESO

Fuente: Herramienta disefiada Sufi vehiculos.

Los primeros tres botones son netamente informativos, en ellos esta condensada la
informacidn que se obtuvo del proceso de benchmarking realizado con el equipo. Para

comenzar, el boton de “Valor tasas y seguros” accede a la informacion correspondiente a
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las tasas ofrecidas por la empresa y por la competencia de crédito de vehiculo, asi como el
valor del seguro de cuota y seguro de vida ofrecido por las diferentes financieras. El botdn
de “Informacion adicional seguro de vida y seguro de cuota” le permite al comercial
acceder a las caracteristicas principales de cada uno de estos productos de las diferentes
financieras; y el botén de “Perfiles” permite ver las caracteristicas que cada financiera
selecciona para sus clientes a la hora de comenzar el proceso de crédito de vehiculo.

Figura 16. Valor tasas y seguros.

| ww | VALORTASAS Y SEGUROS

ey
ﬂ ! ! a . a» Banco de
SRATAE TV @ l'J:ancu'\n'.—.- @
Edad 74 70 70 74 74
SEGURO DE VIDA
Factor por millén 51.200 SEED 5550 SE00 5566
Edad minima 18 15 18 18
SEGURO DE CUOTA Edad maxima L] 64 74 54
Costo sobre la cuota 1.700 6,188% 51.500 7,69%
TASAS Minima 10,88% 1,10% 0,87% 0,95% 0,86%
Maxima 1,65% 157% 1,38% 167% 1,40%
Valor mds bajo Valor mds alto
Seguro de Vida Edad — il L
Factor por millém 550 1200
Edad mirima 18 21
Seguro de Cuota Edad maxima 54 75
Costo sobre la cuota 0,06188 1500
Tasas Minima 1,10%
Miaxima 1,2% 1,78%
wnd | \ALO SAS Y SEGUROS
‘_ | _ RTA EGUF
@ . GMAC
F:\ copama | % Eifigon | 2OMAF | Qoo | 255
Finandina =
Edad 75
SEGURD DE VIDA
Factor gor millsn 51160
Edad minima 21
SEGURO DE CUOTA Edad mdxima 75
Costo sobre la cuota S1180
TASAS Minima 0% 0,79% 0,00% 0,99% 0,00% 030
Méxima 1,78% 1,20% 1,35% 1,39% 1,20%

Fuente: Herramienta disefiada Sufi vehiculos.
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Figura 17. Datos adicionales Seguro de Vida y Seguro de Cuota.

DATOS ADICIONALES SEGURO DE VIDA Y SEGURO DE CUOTA
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Fuente: Herramienta disefiada Sufi vehiculos.
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Figura 18. Perfiles.
PERFILES

@raicoomain
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Fuente: Herramienta disefiada Sufi vehiculos.

La importancia de estos tres primeros botones radica en la utilizacion ptima de la
informacion por cada comercial, es decir, se disefiaron con el fin de que cada comercial
pudiese acceder a ella en cualquier momento desde su ordenador laboral y tener acceso a
la informacién de la competencia permitiendo identificar facilmente las principales
diferencias en los productos que les permiten a los comerciales idearse estrategias para
lograr convencer a sus futuros clientes de tomar el crédito con Sufi y no con cualquiera de

las demas opciones de financiacion.
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Ahora, el boton de “Simulador de ofrecimiento IVC” accede a un visor de

ofrecimiento de los seguros que ofrece Sufi, dandole al cliente la opcidn de escoger de

acuerdo a las caracteristicas y al valor, la p6liza que mejor se acomode a sus necesidades.
Funciona de la siguiente manera:

Figura 19. Visor de Ofrecimiento Seguros Sufi.

VISOR DE OFRECIMIENTO SEGUROS SUFI -2019
o BEmooe NS g .
2
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Tasa 0,92% Valor Cuota Extra $2.000.000
Pdliza $100.000 Mes Primera Cuota Ext 2

Plan Tradicional Valor Cuota Mensual *  § 1.542.913
Marca Auto OTROS * Sin Cargos Fijos
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3
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VISOR DE OFRECIMIENTO SEGUROS SUFI - 2019
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Fuente: Herramienta disefiada Sufi vehiculos.
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9.5.2. Desarrollo del plan de acciéon comercial (PAC)

Por otro lado, es claro que cada uno de los miembros del equipo tiene el
compromiso con el banco de cumplir con su PGC (Plan de Gestion Comercial), por lo cual
en la herramienta se disefid el boton de “Plan de accion comercial” siguiendo los
lineamientos establecidos por la empresa, relacionados con el presupuesto para
desembolsos y seguros de cada uno de los miembros del equipo. El plan agrupa las
estrategias que sirven para marcar como se llevaran a cabo los objetivos comerciales que
se han marcado, ademas de tacticas o tareas con los pasos exactos que se deben realizar
para cumplir con ellas, indicando su temporizacion y quiénes son los responsables.

Tomando como base los objetivos establecidos en el numeral anterior, se crearon

las siguientes estrategias para el plan de accion comercial.

Figura 20. Plan de Accion Comercial.

ESTRATEGIA TAREAS

Mantener actualizada la informacidn de la competencia para conocer la realidad
del mercado

Mantener un constante nivel de

formacién en el departamento Estar al tanto de las nuevas tendencias del sector

comercial.
Utilizar las herramientas tecnoldgicas que el banco tiene a disposicién con el fin de
optimizar las operaciones
Dar participacion a los comerciales en la redaccidn del PAC
R semestralmente el plan de
Una marca Bancolombia gestion comercial. Generar aportes de cada una de los miembras del equipo hasadas en la
experiencia, resultan clave para el éxito del PAC
Contar con un buen ambiente de Promover una comunicacidn transparente y continua entre los miembros del

trabajo para fomentar la retencion equipo y con sus superiores, ofreciendo medidas de flexibilidad horaria y

de talento conciliacidn grupal o con dindmicas y salidas grupales

Contar con una comunicacion fluida y constante para aportar feedback sobre la

evolucidn del PAC
Alineamiento con la estrategia de

Ia direccidn Solucionar dudas

Conocer los planes de desarrollo de la empresa

Fuente: Elaboracidon propia, con base en informacion tomada del documento
Herramientas para mejorar la gestion comercial de Wolters Kluwer
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Tabla 11. Plan de Accion Comercial — Presupuesto Desembolsos

COMERCIAL ENCARGADO PRESUPUESTO DESEMBOLSOS
Cristian Andrés Parra Hernandez 55,8 7ag R4 81,7 8524 8372
Karen Nigrinis Estever B35.8 735 T84 8017 8524 83r2
Rafael Mauricio Garcia Alarcon TIL3 TIL5 24 8126 95,9 8799
Carolina Contreras Mantilla 4815 A87.5 530 531,7 565.4 5553
Mary Julieth Cruz Abril 615 4875 520 5317 Ge5.4 5553
Silvia Juliana Serrano Paban 6128 £47.3 B50.5 531,7 5654 5553
Pedro Antonio Bautista Ascanio 6128 193 50,5 708,1 750,7 7373
Sergio Alberto Bohdrguez Castro 349,5 369,2 393,8 4026 a428,1 4205
Rossi Karina Mufioz Mora 4473 4725 504,0 5154 548,0 5382
Jennifer Johana Albarracin Chaustre LET] 4725 504 515.4 548,0 5382
Andrea Lizeth Prada Lizarazo 350,7 70,5 3552 apa,1 4237 Azn
lairo Andres Galeano Hernandez 3443 363,0 333.6 4025 A28,0 4203

COMERCIAL ENCARGADO
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE|] OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE
Cristian Andrés Parra Hernandez 8473 B52,4 8524 42,3 BE2S 1085,8
Karen Nigrinis Estevez B4T.3 252,4 8524 242,3 8829 10858
Rafael Mauricio Garcia Alarcon B50,6 £55,9 8559 2852 5279 11412
Carolina Contreras Mantilla 562,0 5654 SES.4 5587 5856 720,2
Mary Julieth Cruz Abril 562,0 565,4 5654 558,7 5856 ra0,2
Silvia Juliana Serrano Pabdn 562,0 5B, 4 BG4 5587 58E6 70,2
Pedro Antonio Bautista Ascanio 7463 50,7 750,7 741,8 s 95,3
Sergio Alberto Bohdrquez Castro 4256 4281 4281 423,0 4434 5453
Rossi Karina Mufioz Mora 544,7 48,0 548,0 5415 SETE EHE,0
Jennifer Johana Albarracin Chaustre 5447 548,0 548,0 541,5 5676 68,0
Andrea Lizeth Prada Lizarazo 4271 428,7 4287 4246 4450 5473
Jairo Andrés Galeano Hernandez 4254 428,0 428,0 4229 4432 545,1

Fuente: Elaboracion propia, con base en informacion proporcionada por la gerente de
ventas del Plan de Gestion Comercial Sufi 2019.
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Tabla 12. Plan de Accion Comercial — Presupuesto Seguros

PRESUPUESTO SEGUROS

COMERCIAL ENCARGADO

ENERD FEBRERQ MARZO ABRIL MAYOD JUNID
Cristian Andrés Parra Herndndez £3222871 6] 434044418 | 53631.404.7) 5 3.676.3004] & 3.905.073,4] § 3835 268 5
Karen Migrinis Estevez 532228716 S3404.4419 |8 3631.404.7] S 3.676.390,4] & 3.905.073,4] § 3.835.268.5
Rafael Mauricio Garcia Alarcan §3222871 6] 534044419 | 53631.404,7] 5 3.676.390,4] & 3.509.073,4] § 3.835.268.5
Carolina Contreras Mantilla $2257806,7| S28649981 |43053.4623]53.012.673,6] % 3.203.349,1] § 3.146.146.4
Mary Julieth Cruz Abril S21qa08040] 522614127 |%24121735] 6 2442055 5] 4 25066160 § 2550247 8
Silvia Juliana Serrano Pabdn §19473008 520570080 |&2194.1429] 5 2es6.970,0] & 28567 664,3] § 2.816.456,0
Pedro Antonic Bautista Ascanio §22883243]  S2a172439 | 525783935 521105291 & 2.244.106,9] § 2.204.033.6
Sergio Alberto Bohdrquez Castro §2305.824.8) 524357304 | S25981124] 62630207 8] & 2.796.772,3] § 2.746.830.0
Rossi Karina Mufioz Mara $23058248) 524357304 |525881124]52538.777.6] 4 2685459 7] § 2651255 1
lennifer Johana Albarracin Chaustre £2140804,00 522614127 |8 2412.1735] 5 2442055 5] & 2.596.616,0) § 25502478
Andrea Lizeth Prada Lizarazo 520823411  S24560471 |5 2518.429,1) 5 2.407.105,0] & 2.555.453,4] § 2513.748.8
lairo Andrés Galeano Herndndez §1947.3008) 520570080 |4z194.0428] 52655258, & 2a23.3124) 6 2.772.895.1

PRESUPUESTO SEGUROS

COMERCIAL ENCARGADO

Julio AGOSTO SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE
Cristian Andrés Parra Herndndez s3aa58051] s3s080734  |53908.0734)6 38625368 5 40a8683,1] 5 »t_m_m,s|
Karen Nigrinis Estevez s3gssansi| 3500734 | s3s08.0734 s 2850538 8] < a.0anea3 1] s 975,414 0
Rafael Mauricio Garcia Alarcdn $3885.8051 538080734 |53908.0734)5 28625358 4 a.0ak683.1] s 48754109
Carolina Contreras Mantilla §3184.2815 532033481 |53.203.3491) 5 2.165.214.0] 4 3.317.754.4] 5 4.080.456,6
Mary Julieth Cruz Abril sz581.1590] sz2seee1s0 |5 2ssesis0] s 25657039 & 2.eas.352 2] & 3,307 504,
Silvia Juliana Serrano Pabon 528505948 528876643 |5 2867664,3] 5 2833.5255] § 2a70.080,9] 5 3.652.858,1
Pedro Antonio Bautista Ascanio $2230.749,1] sz2aa1089 |s22an1060)5 22173014 6 23242536 & 28585648
Sergio Alberto Bohdrguez Castro S27801249  S2796.7723 |5 2796.772,3] 5 2763.477.4] 5 2.896.657,0] 5 3.562.555,2
Rossi Karina Mufioz Mora s2583.3015] szeesasar |5 2essasa ]S 2ee7.3233| 4 2795.869.0] & 3438507 5
lennifer Johana Albarracin Chaustre s2581.1599  szseeE160 |5 2s596.616,0) 5 25657039 4 2.685.352.2] & 3.307 5941
Andrea Lizeth Prada Lizarazo $z544.2185 525584534 |5 2555.4534) 5 25289837 ¢ 2.650.862.4] & 3.260.256,1
lairo Andrés Galeano Herndndez §1806.5069] 528233124 |52823.3124]52.785.700,5) $ 2.924.145,0] § 3.5596.362.2

Fuente: Elaboracion propia, con base en informacion proporcionada por la gerente de
ventas del Plan de Gestion Comercial Sufi 2019.

9.5.3. Supervision del progreso.

Finalmente, la herramienta contiene un Gltimo botoén “Supervision del progreso”,
una plantilla que permite ir comprobando el correcto desarrollo de las iniciativas

comerciales, detectando posibles desajustes en su planteamiento. Si este fuera el caso, se
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pueden introducir criterios correctores tanto en las estrategias como en el sistema de control
0, en ultima instancia, en los mismos objetivos. En esta plantilla se encuentran algunos KPI
que sirven para analizar el progreso de cada una de las actividades. Aplicados al plan de
accion comercial, serviran para medir el progreso de los equipos de ventas en relacion a
los objetivos marcados.

Esta plantilla contiene tres fases: analisis de los resultados comerciales, analisis del
proceso de crédito y proceso post-venta. En la primera fase se agrupan resultados
cuantitativos y cualitativos, con una comparativa de referencia. La segunda fase abarca dos
aspectos, velocidad y eficiencia, los cuales son claves para la razon social de la empresa y
por ultimo, la tercera fase se enfoca en la satisfaccion de los clientes y la busqueda de
nuevas oportunidades.

Cada una de las fases cuenta con un grupo de indicadores clave de desempefio como
se muestra a continuacion. La idea es que cada comercial haga un analisis consiente de su
desempefio mensual e identifique las fallas y las oportunidades con las que pueden contar,
para ser socializadas en los comités de comienzo de cada mes; esto con el fin de empoderar
al equipo a lograr mejores resultados que se evidencien en la participacion que se tiene a

nivel regional y a nivel pais respecto a la competencia.
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Figura 21. Supervision del progreso.

SUPERVISION DEL PROGRESO

MENU

FASE MEDICION KP1
Ne de visitas realizadas
Cuantitativos |N2de operaciones cerradas
Andlisis de (par comercial) | e de llamadas/ emails de prospeccion
los Valor de desembolsos diario
resultados Lead scoring para clasificar las oportunidades comerciales
ial Cualitativos - - — -
comerciales (por comercial) Valor medio de las operaciones cerradas en relacidn al valor medio de
las propuestas
Comparativa de [N2 de nuevos clientes conseguidos en relacidn a la media del equipo
referencia  |Valor desembolsado mensual en relacién a la media del equipo
Tiempo medio entre |a entrada de la oportunidad y el cierre de la venta
Velodidad | inicio de una campafia comercial o de Marketing y cierre de la primera
. Analisis del
Una marca Bancolombia ; vents
prDl::‘E:D & Porcentaje de oportunidades reales en relacién a las llamadas/emails de
crédito -
Eficiencia [P o-Peccion
Porcentaje de operaciones cerradas en relacién a las oportunidades
reales
i M2 de porcentaje de reclamaciones
Satisfaccion
Proceso Grado de satisfaccion del cliente
post-venta Nuevas Porcentaje de venta recurrente ( fidelizacidn), segunda venta o venta
oportunidades |cruzada

Fuente: Elaboracion propia, con base en informacién tomada del documento
Herramientas para mejorar la gestion comercial de Wolters Kluwer

9.5.4. Recalibrar los benchmarks.

Finalmente, para que se cumpla el objetivo general propuesto, es necesario mantener
actualizada la informacion condensada en la herramienta que se disefid. La idea es que la
auxiliar de la gerente encargada, organice el proceso de benchmarking para su
actualizacion semestral con el equipo y que el primer comité de cada mes, se dedique a la

actualizacion principalmente de las tasas, que pueden estar cambiando mensualmente.
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Asi mismo, hacer el mayor esfuerzo junto con el equipo por recolectar la informacién

necesaria de las financieras elegidas, pues esto le daria mas valor a la herramienta.



117

10. Conclusiones

El benchmarking de tipo competitivo es ampliamente comprendido y el mas
sencillo de entender ya que se orienta hacia los productos, pero también es la forma de
benchmarking mas dificil de llevar a la practica, porque las organizaciones objeto de
investigacion normalmente no estan dispuestas a compartir su informacion, lo cual puede
evidenciarse en el presente trabajo, pues la informacion recolectada de cada uno de los
temas de estudio difiere dependiendo de la organizacion. Los comerciales dieron a conocer
que lograr conseguir la informacién tuvo un grado de complejidad alto, por la misma
relacion de competencia que hay entre las organizaciones.

Uno de los propositos més significativos del benchmarking es emplear lo que se ha
aprendido acerca de nuestra empresa y nuestros competidores como el medio para
identificar lo que es mejor entre las dos y, después, explotar esta percepcidén de manera tan
creativa, como sea posible, garantizando que las mejores practicas se incorporen a los
procesos de trabajo.

Los beneficios del benchmarking estan relacionados con la cultura de la calidad,
Sufi es una marca del grupo Bancolombia que esta continuamente evaluandose a si misma,
analizando sus métodos y mejorando sus procesos, por lo cual el proceso de benchmarking
realizado permiti6 definir metas objetivas y crear estrategias encaminadas a la consecucion
de dichos objetivos, generando valor agregado a la organizacion.

Cabe decir que, para que el estudio del benchmarking sea eficiente, se debe

actualizar y evaluar continuamente los resultados arrojados. Un estudio de benchmarking
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debe readaptarse aproximadamente cada afio, debido a los continuos cambios de las fuerzas
externas e internas que repercuten en cada organizacion.

Sufi se propuso crear una vision de cliente y hoy tienen el doble de clientes frente

a Enero de 2016. Tienen una clara estrategia para pasar de cumplir promesas a materializar
experiencias superiores a sus clientes; lo que se va a lograr desde Sufi es un hito de
transformacion en la forma como se relacionan con sus clientes.
Ademas, se propuso ser relevantes en las categorias de vehiculos (nuevos y usados), hoy
son el 23% del mercado de financiacién de vehiculos, lideres con mas de 4 puntos de
ventaja sobre su competidor mas cercano y materializando la estrategia de crecer en el
mercado de usados donde logran un saldo por encima de $600.000 millones.

Sufi se propuso ser relevante para que sus aliados vendieran mas y orgullosamente
lo estan logrando. El crecimiento de 1 billén de pesos en saldo y los méas de 7 billones de
desembolsos que hicieron en los Gltimos 3 afios, es reflejo de la dinamica que se tiene en
el mercado, tienen un negocio que genera valor en mas de $13.000 millones para el grupo
Bancolombia y cuya meta este afio es generar mas de $100.000 millones en comisiones de
Seguros.

En conclusion, Sufi se ha transformado, ha evolucionado y de la mano de todos sus
colaboradores sigue materializando su declaracion de ofrecer tranquilidad por encima de
todo, esta declaracion va mucho mas alla de una frase: este es su compromiso con la
sociedad, es la forma como transforman la vida de las personas de una manera responsable:

siempre pensando en sus clientes, en sus aliados y en ellos mismos.
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11. Recomendaciones

Para la realizacion de un proceso de benchmarking competitivo es necesario hacer
participe a todo el equipo, que sea un trabajo en equipo evaluar y analizar los procesos,
productos, servicios y/o demas aspectos de otras compafiias para compararlos y
tomarlos como punto de referencia con el fin de generar nuevas estrategias.
El benchmarking es un proceso continuo que ayuda a las empresas a mantenerse a la
vanguardia e innovar en un mundo de constante cambio, es por esto que es
recomendable y necesario mantener actualizada la informacion de estudio y crear
continuamente objetivos y metas futuras.
Cuando se analiza la empresa y el mercado en que actla, lo cual incluye la competencia,
no solo se pasa a conocer mejor a los clientes potenciales, también se descubren ideas
aplicables a la organizacion, ademas de reconocer las fuerzas y debilidad de los
competidores, y de ese modo, mejor el posicionamiento en el mercado.
Es a través del benchmarking que se logra identificar los desajustes del negocio y
observar con claridad donde estan las propias debilidades. Eso permite desarrollar
planes de accion para optimizar o adaptar las mejores practicas, con la finalidad de

aumentar el desempefio propio a corto, mediano o largo plazo.



120

Lista de referencias

Adriana Amaya, C. C. (2014). Planeacion y modelamiento fiannciero para la valoracion
de una nueva linea de negocio para el banco AV Villas. Bogota.

Camp, R. (1989). Benchmarking: The Search for Industry Best Practices that Lead to
Superior Performance. Milwaukee, Wis: American Society for Quality Control.

Finnigan, J. (1997). Guia de Benchmarking Empresarial.

Fitz-enz, J. (1993). Benchmarking Staff Performance: How Staff Departments Can
Enhance Their Value to the Customer. San Francisco: Jossey-Vass.

Grupo Bancolombia. (13 de Septiembre de 2018). Grupo Bancolombia. Obtenido de
Grupo Bancolombia: https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/acerca-
de/informacion-corporativa/quienes-somos

Grupo Bancolombia. (12 de Septiembre de 2018). Sufi Una marca Bancolombia.
Obtenido de Sufi Una marca Bancolombia:
https://sufi.grupobancolombia.com/wps/portal/sufi

Grupo Bancolombia. (13 de Septiembre de 2018). Sufi Una marca Bancolombia.
Obtenido de Sufi Una marca Bancolombia:
https://sufi.grupobancolombia.com/wps/portal/sufi/somos-sufi/conocenos

McConagle, J. (1992). Benchmarking and Competitive Intelligence and Participation.

OBS Business School. (14 de Septiembre de 2018). ¢ Qué es Agile y cuales son los 12
principios de su modelo? Obtenido de ;Qué es Agile y cuales son los 12

principios de su modelo?: https://www.obs-edu.com/int/blog-project-



121
management/metodologias-agiles/que-es-agile-y-cuales-son-los-12-principios-de-
su-modelo

Sepulveda, D. A. (2018). BENCHMARKING DE LA BANCA CENTRAL EN AMERICA
LATINA ENTRE LOS ANOS 2010-2016. CHILE.

Spendolini, M. (1992). The Benchmarking Book. Nueva York: AMACOM.

Vazquez, C. V. (31 de Julio de 2018). Proceso de credito de vehiculo . (J. F. Suarez,
Entrevistador)

Watson, G. (1992). The Benchmarking Workbook 1992. Cambridge, Mass., Productivity

Press.



	Tabla de contenidos
	1. Generalidades de la empresa.
	1.1. Nombre de la empresa
	1.2. Actividad Económica/ Productos y Servicios
	1.3. Número de empleados
	1.4. Estructura Organizacional
	1.5. Teléfono
	1.6. Dirección
	1.7. Reseña Histórica
	1.8. Descripción del área específica de trabajo
	1.9. Nombre y cargo del supervisor técnico

	2.  Diagnóstico de la empresa.
	3. Antecedentes.
	4. Justificación.
	5. Objetivos.
	5.1.  Objetivo General.
	5.2. Objetivos Específicos.

	6. Marco Teórico.
	6.2. Benchmarking.
	6.3. Beneficios del Benchmarking.
	6.4. Tipos de benchmarking.
	6.5. Otras maneras de categorizar el benchmarking.

	7. Diseño Metodológico.
	8. Actividades a Desarrollar.
	8.1. Fase de planeación
	8.2. Fase de análisis
	8.3. Fase de integración
	8.4. Fase de acción

	9. Resultados y Discusión.
	Beneficio especial
	¿Qué incluye la Asistencia Allianz?

	9.5.1. Diseño de la herramienta de apoyo comercial.
	Lista de referencias

