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Resumen

El presente trabajo de investigaicimuestra la afectacidjue ha traidel aumento de la
siniestralidad el fraude de SOAT de motpgara las aseguradoras vinculadas cadpsrador
Mayorista Same SegurgsServicios durante el afio 2016 y el riesg@stabilidadecondmica
gue representa pal@empresai no se disminuye las expediciones de SOAT para este tipo de
vehiculg dado que las aseguradoras no estarian interesadasteuata alianza comercial
debido a la baja rentalidiad que generaria.

Es por lo anterior quee construyamplementay evallauna herramienta para el analisis
y control de ventas realizada en hojacdkuloExcd, utilizado datos suministrados por fuentes
secundarias de informacion como bases de datos, documentos de Excel, circulares, revistas,
periodicos, correo electronico, paginas web implementadas para las expediciones de SOAT y
diferentes tipos de datos giueron suministrados por el Operaddayorista.

Dicha herramienta facilita la toma de decisigpesmitiendadireccionarefectivamente
las ventadacia los puntos que afectanla composiadn del portafolipa partir del seguimiento
semanal y mensual digs expediciones de SOAfa implementacion destrategias comerciales
aplicadas a los puntos segun su comportamiento en ventas registréoasgitimos meses

El analisis de control de ventas fue implementado durante el afio 2017 en funcién del
cumplimento del portafolipen aras de lograr que las expediciones de SOAT para motos no
superen el 45% de las expediciones totales realizadas por el intermgdssirlograr mayor
estabilidad en el mercado.

Palabras clave:Seguro Obligatorio de Accidentes @i&nsito, SOAT analisis de ventas

SOAT de motos.



Abstract

This research work shows the impact that the increase in claims and motorcycle SOAT
fraud has had on insurers linked to the Wholesale Operator Same Insurance and Services during
2016 and theisk of economic stability that the company has if the SOAT expeditions for this
type of vehicle are not reduced, given that the insurers would not be interested in continuing the
commercial alliance due to the low profitability that would be generated.

Reason why a tool for the analysis and control of sales is built, implemented and
evaluated in Excel spreadsheet, using data supplied by secondary sources of information such as
databases, Excel documents, circulars, magazines, newspapers, mail electinpagy@s
implemented for the expeditions of SOAT and different types of data that were supplied by the
Wholesale Operator.

This tool facilitates decision making, allowing to effectively direct sales towards the
points that affect the composition of thertfolio, based on the weekly and monthly monitoring
of SOAT shipments and the implementation of commercial strategies applied to points according
to their behavior in sales registered in recent months.

The analysis of sales control was implemented duhag/ear 2017 based on the
fulfillment of the portfolio, in order to ensure that the shipments of SOAT for motorcycles do not
exceed 45% of the total shipments made by the intermediary and thus achieve greater stability in
the market

Keywords: CompulsoryTraffic Accident Insurance, SOAT, sales analysis, motorcycle

SOAT.
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Introduccién

El Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito, SOAT, fue creado mediante la Ley 33
de 1986, con el fin de garantizar los recursos que facltatencionntegral pardas victimas
de accidentes de transito, de acuerdo con unas coberturas definidas. De este modo toda la
sociedad colombiana, tanto conductores, pasajeros o peatones se ven benéfasemgda,
s.f.)

Actualmente el SOAEstapresentando una crigisladonada con umxagerado
incremento del uso de motocicletéscreciente acdentalidady fraudes en las reclamaciones
del SOATde este tipo deehiculg exagerando las atenciones préatao registrando lesiones
ficticias, presentado con particularugza en la region Carilaenenazandoon propagarse a

nivel nacional(Clavijo, 2016)

La situacién mencionada afecta a las aseguradoras autorizadas para la expedicién de
SOAT, y por ende al Operador Mayorista Same Seguros y Sempaigse puedecasionala
salida de las compafias aseguradoras que emiten el seguro obligatorio si no se toman medidas,
debido a que no tendrian interés de estar presentes en algunas regiones del pais para la
expedicion del seguro, en especial aguellas regiones que regiagranindice de fraudeomo

la regién Caribe
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1. Definicion del problema

1.1 Planteamiento del problema

Segun la Federacion de aseguradores colombiaasedfldy en Colombia hay 13
comparniias autorizadas en el ramoQU8AT para vehiculos. Entre ellas estan: Mundial de
Seguros S.A., La Previsora S.A., QBE Seguros S.A., Axa Colpatria Seguros S.A., Seguros del
Estado S.A., Seguros Generales Suramericana S.A., Mapfre Seguros Generales de Colombia
S.A., Seguros Bolivar S.A., Iaquidad Seguros Generales Organismo Cooperativo, entre otras.

En el afio 20155ame Segurog Servicios teniaalianzas estratégicas con las companiias
aseguradoras QBE Seguros, Seguros del estado, Equidad seguros, Mundial de S&ajpiires y
Seguros, logrando alcanzar en ventas un total de 23%@A8 expedidos en mas de 800 puntos
de venta activos a nivel nacional. La mayor participacion de sus eenta$5.08% se
present6é con QBE Seps y 30,03% con Seguros daet&do, las demas conipjas alcanzaron
una participacion del 4.89% que equivale a 11.326 podlizas expedidas para este periodo.

Segun informacion estadistica registrada por Fasecolda, en el aiita@&IBnpanias
aseguradoras presentaron siniestros pagados que superaban d%sakekid operacion en el
ramo delSOAT, finalizando para este afiion saldos negativos causados por el valor de los
desembolsos efectuados para la atencion de victimas de accidentes de transito, teniendo su mayor

indice de siniestralidad en las motsasecolda, 2017)
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Tablal. Pérdidas de Siniestros pagados en el afio 2016 por las aseguradora

Compafiia % de Valor perdida
siniestralidad registrada
Bolivar 67,9% -13.966.916.000
Estado 87,9% -30.020.566.001
La Equidad 86,5% -9.496.224.001
Mapfre 71,4% -5.279.909.000
Mundial 75,8% -10.383.051.001
QBE 89,3% -44.083.047.000
Total -113.229.713.003

Fuente: Informacidn extraida sobre cifras anuales de siniestros pagados, de Fasecolda.

Las grandes pérdidas que las compafiias aseguradoras mencionadas tuvieron que asumir
con cargo aBOAT, llevaron a que para el afio 2016 EquiBaguros, Mundial de Seguros y
MapfreSeguros decidieran finalizar las alianzas estratégicaSame Segurodado que las
ventas totales generadas por el intermediario superaron el 78@Adnpara motos. Esto
implico el cierre de 191 puntos activos, que expidieron 10.840 pdlizas, de las cuales el 71%
correspondian a Equidad Seguros para ese afio.

Por su parteSeguros del Estado cerro tres puntos que expidieron para el mismo afio 908
poélizas de las cuales el 90% correspon@®AT de motos; posterior a esto bajaron las
comisiones al intermediario dos puntos porcentuales informando que a partir del afio 2017 las
ventas acumuladas no deben superar el 45% de su operacion en esta categoria porque la
aseguradora procedera a generar otra disminucion en las comisiones, situacion que afecta la
utilidad y los ingresos de la empresa.

Con lo anteriorsame Seguroavidenco que el registro y seguimiento de las ventas
requeria de un analisis de ventas detallado que permitiera identificar el 8pAdeque

expiden los puntos pertenecientes a la red comercial, porque ya habian perdido lo que para el afio
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2015 representd un.80% de sus ventas, y a su vez realizar estrategias comerciales que
incentiven la expedicién d@OAT en las demas categorias.

Actualmente el area encargada desarrolla una serie de informes semanales sobre el
desempeiio y comportamiento de las ventas tadeléss puntos para ser entregados a los
directivos. En los archivos se observa la informacion de tal manera que no es posible que se
realice un analisis profundo y detallado para tomar decisiones efectivas. Debido a esto, no hay
certeza de cuales puntdeetan la composicion del portafolio y cuales dejan la mayor utilidad

para la empresa lo que dificulta el cumplimiento de la meta establecido por las aseguradoras.

1.2 Formulacién del problema

¢, Como construir e implementar una herramienta de analisis paoatell de ventas de
Same Seguros y 8acios que facilite la toma de decisiones y pernet@luar el comportamiento
de las expediciones realizadas de SOAT para motos e identificar de manera detallada la

composicién del paoafolio yla utilidad generadagp los puntos de su red comer@ial
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2 Objetivos

2.1 Objetivo General

Construir implementary evaluaruna herramientagsa el analisiscontrol de ventay

toma dedecisiones ge permita identificar la utilidad y el comportamiento realizado por los

puntos dé&Same Segurog Servicios en la expedicion GOAT para motos en el afio 2018.

2.2 Objetivos especificos

1 Realizar undiagndsticanterno y exterro de las ventas d8OAT parael periodo

comprendido en &io2016 y2017.

1 Determinar las variables estratégicas inmersas en la herramienta de control
aplicada
1 Disefiar una hermienta en hoja de calculo para el andlisis de las ventas y

composicion del portafolio
1 Implementata herramientale andlisisle ventas durante el afio 2017

1 Evaluar el impacto de la herramienta enelducciondd portafolio en motos.



15

3 Justificacion

Actualmente existen diferentes métodos para realizar un analisis de ventas que ayudan a
tener un controgficiente sobre la empresa y detecta las ineficiencias dentro del sistema que
permitan realizar cambios adecuados de acuerdo al mercado y asi poder direccionar eficazmente
los resultados.

El disefio de una herramienta de control de ventas para el intarin&dime Seguross
de vital importancia, ya que permite cuantificar, proyectar e identificar de manera detallada la
composicién del portafolio ofrecido y a su vez evidenciar los departamentos en donde se generan
mayores porcentajes de ventas y utilidagseradas por las expedicionesS@®AT en las
diferentes categorias de vehiculos.

Actualmente las motos represenemayor porcentaje de participacién tipas de
vehiculosregistrados nivel nacional, para lo cual (Mayorga, 2017) informa que:

fi S e gifras del Registro Unico Nacional de Transito (RUNT), el pais termin6 el 2016
con un total de 1206909.738 veh2culos registra
motocicletas y el 43,84% (56658. 44 190lquesgrrespo
semirremol queso.

La informacion refleja un gran problema de rentabilidad para las aseguradoras vinculadas
al ramo delSOAT a nivel nacional por el alto grado de accidentalidad y fraude de estos
automotores, bajando asi significativamente las garagei@eradas dentro de un periodo de

tiempo establecido. (Fasecolda, 2017)
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De acuerdo a esta informacion y la aplicacién de un disefio de andlisis de ventas; se busca
con este trabajo realizar estrategias que fortalezcan la comercializacion y expedB@Tde
través de la recoleccion de datos histéricos que permitan facilitar al &rea administrativa en la
toma de decisiones oportunas y acertadas con respecto a las expediciones realiza@dsTpara

de motos, forjando un resultado positivo para la econdeia empresa.
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4 Marco referencial

4.1 Marco de antecedentes

En la actualidadas empresas se ven obligadas a tomar constantemente decisiones segun
el comportamiento del mercado, partiendo desde la principal fuente de informacion que son las
ventas. Un control y andlisis adecuado de las ventas son esenciales para el éxifpide cua
negocioMurthy (2018. Segun lo anterior se presentan las investigaciones realizadas a nivel

Internacional, Nacional y Regional que estan enfocadas en esta area.

4.1.1 Antecedentes Internacionales

Salazar (2008) en su tesis titulai@alisis de informadin en el area de ventas para la
toma de decisionesgalizadaen el Instituto Politécnico Nacional de México teniendo como
objetivo el desarrollo de un andlisis de informacion en el area de ventas de una empresa
mexicana de tamafio medio, cuyo giro es la comercializacién de productos que permiten facilitar
la toma de decisiones durante un periodo de tiempo determinado resfzefiierza de ventas,
estrategias de ventas, productos y/o servicios, esto mediante la presentacion de reportes que
permiten evaluar la conveniencia de mantener la permanencia de los productos manejados y
determinar la participacion de cada uno de loygedores en las ventas totales de la empresa,
concluyendo que la toma de decisiones acertadas en una empresa inicia a partir de la

implementacion de un sistema de informacién util, clara, relevante, integra, oportuna y selectiva.
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Mamani (2016) en su testituladaPropuesta de plan estratégico para un
incremento de ventas de la empresa manufacturas San Francisco2bXde Per
mencionague toda empresa que presente un descenso en sus ventas, tendria que realizar
un andlisis de su organizacion y grestrategias para poder hacer frente a esta situacion,
para lo cual plante6 incrementar las vetasa empresa manufactuesun 30% a 40 %
durante los proximos dos afios buscando nuevos mercados a través de la aplicacion de
varias estrategias, entrdasl estan el método de minimos cuadrados, con el cual
podremos obtener un comportamiento real de las ventas actuales y la proyeccién de
ventas futurason el fin de generar una estabilidad y mayor productividad.

Nufiez, Parra, & Villegas (2011) realizanom seminario titulad®isefio de un
modelo como herramienta para el proceso de gestién de ventas y maeketiad se
llevd a cabo en la Universidad de Chile, ellos buscaron implementar el disefio de un
modelo que explique la gestién de Marketing y Venténtada al Valor del Cliente y su
impacto en los resultados organizacionales, logrando determinar las variables que
influyen en el desempefio de la gestion de ventas partiendo desde la perspectiva de la
fuerza de ventas y de la Empresa. Este modeltesé a cabo a través de disefio de
investigacion exploratorio, convirtiéndose en una herramienta organizacional que con su
aplicacion practica puede generar informacion relevante y util para la toma de decisiones

en las empresas.

Centeno & Milagros (201 n s u tr abaj oGestién de procesast i gaci - n
en el 8rea de ventas y producci-n de | a empre

formulan una propuesta de mejora de gestivor| area de ventaadicando la necesidad
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de optimizar los procesos de ventaBnale ofrecer un producto y servicio de calidad a los

clientes, elevando de este modo la productividad de las areas involucradas, asi como la eficiencia
y eficacia en la labor del personal, logrando implementar un manual de funciones y
procedimientos El estudio realizado estd enmarcado en un sintagma holistico de tipo

proyectista, el cual permitié elaborar un diagnéstico para realizar la propuesta final de este

estudio.

Casto & Miriam (2016) en su tesigdladalmplementacion de un sistema de vepas
mejorar la gestion comercial en la empresa Marecast S.R.L., los @liviasciudad de Peru
tuvo como objetivo principal implementar un sistema de ventas que mejore la gestion comercial,
logrando almacenar gran cantidad de informacién que se paeE@sanera rapida obteniendo
agilizar sus procesos de ventas, asi como la atencion eficaz a sus clientes con el fin de ser mas
competitiva en el mercado nacional. La implementacion de este sistemaengstsa
Marecasevita la perdida de datos o docunue) ya que se pueden registrar los productos
detalladamente, los proveedores, realizar ventas y cotizaciones que se pueden visualizar, de esta
forma poder manejar informacion real y confiable para una adecuada toma de decisiones dentro

de la organizacian

Vasconez (2015) en el trabajo titulaflpalisis del proceso de ventas y su incidencia en
la rentabilidad de la empresa Infoquality Seh. la ciudad de Quito, afio 201#ene como
objetivo la busqueda mediante la aplicacion de los conceptos basiaosesop, planificacion
estratégica y finanzas, lo cual permite analizar, diagnosticar y proponer soluciones a la

disminucién en las ventas, salida de personal y rentabilidad de la empresa; utilizando técnicas de
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investigacion como la entrevista a profuratigdfocus group y observacién directa. A
través del andlisis realizado concluyo que la forma de aumentar la rentabilidad es
mediante del mejoramiento del servicio al cliente e innovacion en el desarrollo de los
productos, lo que permiten conseguir la fizkdion de los clientes y lograr las fases de
un proceso de ventas 6ptimo. Por su parte también recomienda realizar revisiones
trimestrales de las metas de venta y de los estados financieros para tomar acciones

oportunamente.

Reategui, 2014resu tesismplementacién de un sistema de informacién web
para el control de ventas en la empresa Verdal R.S.M. Pert 8eR€r( logran
implementar un sistema de informacién web con el objetivo de optimizar el control de
ventas, diagnosticar la situacion actuaventas a través de un sistema de informacién
web y determinar el impacto de este sistema en el control de ventas. Finalmente concluye
gue la empresa mejoré significativamente su situacion de las ventas, dado que la
automatizacion de los procesos genefarmacion confiable y segura logrando reducir
los errores en los registros de las ventas diarias, esto por medio del sistema de
informacion que ha influido en la satisfaccion del usuario final por el facil uso y su

interactividad.

Gardufio (2011) en segisMetodologia para calcular el prondstico de ventas y
una medicidén de su precision en una empresa farmaceéutica: Caso de estlalmudad
de México, tuvo como finalidad desarrollar una metodologia para el calculo y medicion

del prondstico de ventas@de al tipo de producto y comportamiento historico que
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registren las ventas de los productos. La metodologia desarrollada en este trabajo de
investigacion estuvo basada en el prondstico cuantitativo utilizando el andlisis de series de
tiempo, el cual ussdlo valores pasados en cuanto al fendmeno que se desea predecir. Este
andlisis es considerado como una de las soluciones ideales para manejar series de datos que se
encuentran correlacionados, el uso de estos métodos es comun en empresas de diftreges se
ya que su validez predictiva a corto plazo contribuye de forma significativa en la toma
decisiones, al incremento de la productividad y la competitividad de las empresas al lograr
satisfacer las expectativas del mercado, asegurando una mejormasmiimiento y ayuda a

determinar criteos de riesgo para la empresa.

4.1.2 Antecedentes Nacionales

Saavedra (2010) en snabajo de grado tituladdisefio de aplicacion tecnolégica que
implemente una metodologia de prondstico de ventas, apoyandosesistelosis de
informacion actuales de Arturo Calle, SIS@Qy POSen la ciudad de Bogot4, tenia como
objetivo determinar la metodologia de pronéstico de ventas que mejor se ajuste al
comportamiento de las lineas de venta de la empresa Arturo Calle.i&kat&pronostico
utilizado en el disefio de la aplicacion estuvo basado en series de tiempo aplicando el método
Winters. Este método se desarrolla usando datos historicos mensuales, semanales o diarios, ya
que garantiza un mejor resultado en los presupsiesalizados por el Area de Planeacion de
ventas.

Guevara & Moreno (2016) en su investigaciorMeldelo de prondstico para las ventas

semanales en la empresa Ameéricas BPS en la campafndeéeEB&gota, tenia como objetivo
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general crear un modelo de protds que permitiera la prediccion de las ventas basado
en los registros semanales de la empresa Américas BPS en la campafia ETB mediante el
uso de series de tiempo. El modelo de pronéstico utilizado es el de Holt Winters, este
modelo permite ver como el cgortamiento grafico se adapta mejor a la necesidad de la
empresa. En el desarrollo del modelo utilizaron herramientas estadisticas que permitieron
tener un panorama claro de las situaciones existentes en cualquier instante del tiempo
(pasado, presente otfiro), ya que se logra tomar medidas preventivas y hacer planes de
accion basados en el comportamiento de datos.

Ruiz (2013) en su trabajo de grado titulddooptimizacion de la toma de
decisiones a través de la mejora en los analisis de ventas, costuslyilidadesde
Bogota tiene por objetivo desarrollar un documento el cual presente informacion
detallada por cliente, que permita realizar un analisis eficiente del comportamiento de las
ventas, costos y utilidades generadas. Para el desarrollobdgd ts@ agrup6 la
informacion histérica de las ventas durante el afio 2012 y 2013, para luego clasificar los
clientes por el valor en ventas. Con ello se realiz6 un andlisis de ventas a través del uso de
gréficos dinAmicos y se estructur6 un estado detaed donde se aplicaron indicadores
financieros para obtener la informacién puntual del desempefio de cada cliente para la
organizacion. Como conclusion se encontraron que en el analisis de la matriz de
comparacion de indicadores, los clientes que repia@sem gran nimero de ventas no
generan un beneficio alguno para la organizacion, de igual forma concluyo que los
descuentos asignados a ciertos clientes afectan los margenes de rentabilidad,

disminuyendo en la misma proporcion el descuento asigmmdnieed valor de ventas

(p.46).
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Oviedo (2016) en su proyedkstrategia de mercadeo para el crecimiento de ventas en
la categoria de productos nutricionales de Droguerias ColsubdiliBogota tiene como
objetivo disefiar una estrategia de mercadeo para drag@&slsubsidio a través de la
investigacion de los comportamientos de categorias de nutricionales, con el fin de incrementar
las ventas de la misma al ritmo del crecimiento del mercado. Para el desarrollo del proyecto
utilizaron como principal herramienghmétodo descriptivo a través de encuestas realizadas a
los clientes, logrando identificar y conocer el comportamiento del consumidor y, a su vez, saber
cuales son los clientes meta en esta categoria de productos para planificar, organizar e

implementalestrategias para lograr el crecimiento en las ventas.

Vélez, RestrepoGonzalez & Zapata (2015) en su trabajo de grado titulBdsefio y
estructuraci-n de | a estr at eg deaMedeldinteniamconaos d e
fin la consolidacion @l departamento de ventas, y lograr una mejor y mayor penetracion en el
mercado por parte de | os vendedores. Para est
anal 2ticoo el cual se fundamenta en Il a percep
problema. La estrategia de ventas planteada esta enfocada en la fuerza de ventas, adapta la
proposicion de valor y proceso comercial a las necesidades de cada segmento. En el trabajo se
concluyo que si la empresa agranda y profesionaliza su estruatueece@ podra lograr una
mayor y mejor penetracion del mercado actual, bajo los métodos y procesos de efectividad
comercial.

Quiroga &Salcedo (2011) en el proyecto de grado Plan de negocios para generar un

aumento en |l as ventas de | a empresa fADeltacro
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de un plan de negocios con el fin de incrementar las ventas, obtener una mayor
rentabilidal, mayor participacion en el mercado de productos quirictdides y

colorantes. Este proyecto cred unas estrategias de mercado eficientes por medio de un
andlisis administrativo, los cuales permitieron la comercializacion de los productos,
mejorar los sitemas de calidad, buscar nuevos proveedores nacionales e internacionales,
capacitar el equipo de ventas en torno al servicio, la comunicacion, las ventas efectivas y

la elaboracién de un anélisis financiero econémico.

4.1.3 Antecedentes regionales

Lépez& Torres (2014) en el trabajo de grado titulado Plan de mejoramiento para
el equipo de ventas de Dinissan Pereira partiendo del diagnéstico de competencias,
propusieron un plan de mejoramiento basado en una evaluacion por competencias de sus
colaboradores;on el fin de fortalecer el servicio al cliente y la visibn misional dentro de
la organizacion, dirigiendo los esfuerzos en la obtencion, efectividad y logro de ventas
especificas para llevar a cabo este trabajo emplearon el métodesighacion
Diagnogica.

Por su part&arcia & Acevedo (2010) e teabajo de grado tituladanalisis
para prediccion de ventas utilizando mineria de datos en almacenes de ventas de grandes
superficiegde Pereira, tenfecomo objetivo general utilizar la Mineria de Datos haciendo
uso de la plataforma RapidMiner, para aplicar un modelo de prediccion de ventas sobre
un conjunto de datos seleccionados de una gran superficie de venta, esto con el fin de

encontrar relacionesige dos o mas productos. Los modelos de Mineria de Datos son
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aplicados en situaciones empresariales como la prediccion de ventas, clasificacion y
estratificacion de Clientes. La manipulacion de los datos son realizados a través de Excel ya que

es muy Utilpara hacer analisis, verificar incoherencias y estudios de datos.

4.2 Marco conceptual

4.2.1 EI SOAT
Es un Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito, que tuvo origen en Colombia con la
Ley 33 de 1986 al incorporarlo al Codigo Nacional de Transito Terrestre aanrequisito
obligatorio para todo vehiculo automotor que transite por las vias del territorio nacional.
Su objetivo es garantizar proteccion para todas las victimas de accidentes de transito, y
cubrir las lesiones 0 muerte de personas que estan in&scen un accidente de transito,
independiente de quién tuvo la culpa en el evento, es decir, cada pasajero de un vehiculo sera

atendido con cargo a la pdliza que respalda ese veh{aldes, 2006)

4.2.2 Categorias de vehiculos para la aplicacion de tarifatel SOAT

Segun(Superintendencia financiera, 2004% categorias de vehiculos para la aplicacion

de las tarifas del Seguro Obligatorio de Accidentes de TrarS@AT son:
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Tabla2. Categorias de vehiculos para la aplicacion de tarifasS@eAT

MOTOS

Comprende todo vehiculo automotor de dos 6 tres ruedas con capacidad
para el conductor y un acomparante. En esta clase de vehiculos se
encuentran incluidas las motocicletas y los mototriciclos, destinados al
transporte exclusivo de personas.

Camperos

Comprende los vehiculos a motor con transmisian doble (incluida la
version 4x2), sin incluir los camperos de servicio pdblico para el transporte
de pasajeros.

CAMPEROS Y CAMIONETAS

Camionetas

Comprende los vehiculos a motor de tres o mas ruedas dotados con
carroceria abierta o cerrada para carga con capacidad maxima de una (1)
tonelada. En esta categoria se incluyen los vehiculos a motor de tres o
mas ruedas con estabilidad propia, componentes mecanicos de
motocicleta destinados al transporte de mercancias con capacidad de
carga hasta 770 kg (motocarros y cuatrimator).

Carga
VEHICULOS DE CARGA O

Comprende los vehiculos dotados con carroceria abierta o cerrada,
destinados al transporte de carga o equipos fijos (equipos eléctricos,
carros de basura, grias, montacargas, volquetas, etc), con capacidad de
carga superior a una (1) tonelada.

MIXTOS

Mixtos

1.Comprende la maguinaria amarilla, industrial y agricola, cuando circule
porunavia plablica o privada con acceso al plblico.

2. Comprende los vehiculos de carga alos cuales se les ha dotado de
compartimiento para transportar hasta seis (6) personas.

VEHICULOS OFICIALES ESPECIALES Y
AMBULANCIAS

Comprende todos los vehiculos oficiales cuyas caracteristicas no
permitan ser clasificados en otras categorias, tales como los vehiculos al
senvicio de las fuerzas militares, policia y organismos estatales de
seguridad. Incluye las ambulancias de toda clase, los vehiculas al semvicio
del cuerpo de bomberos, los vehiculos acondicionados para el transporte
de valores y los vehiculos destinados al sernvicio de funcionarios
diplomaticos o consulares, entre atros.

AUTOS FAMILIARES

Son los vehiculos no alquilables, con capacidad maxima para cinca (5)
pasajeros y porlos cuales no se cobra pasaje. Incluye los vehiculos
Station Wagon y Break.

VEHICULOS PARTICULARES PARA SEIS (6) O MAS
PASAJEROS

Comprende los vehiculos de cuatro (4) 0 mas ruedas, no alquilables, con
capacidad para seis (6) 0 mas pasajeros y por los cuales no se cobra
pasaje.

AUTOS DE NEGOCIOS, TAXIS Y MICROBUSES
URBANOS

Corresponde a los taxis, camperos, camionetas y mixios destinados al
senvicio plblico urbano para el transporte de pasajeros, con capacidad
maxima para cinco (5) pasajeros y los microbuses de senvicio publico
urbano con capacidad maxima para doce (12) pasajeros. En esta
categoria se incluyen los automdviles destinados al alquiler, ensefianza
automotriz y los carros flnebres.

VEHICULOS DE SERVICIO PUBLICO URBANO,
BUSES Y BUSETAS

Comprende los vehiculos de semnvicio plblico urbano, incluidos los
vehiculos de transporte masivo y microbuses con capacidad superior a
doce (12) pasajeros.

VEHICULOS DE SERVICIO PUBLICO
INTERMUNICIPAL

Comprende cualquier categoria de vehiculo de semvicio publico autorizado
para operar a nivel nacional y los vehiculos destinados al transporte
escolar.
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4.2.3 RUNT (Registro Unico Nacional de Transit}

Es un sistema de informacion que permite registrar y mantener actualizada, centralizada y
validada la misma sobre los registros aétomotores, conductores, licencias de transito,
empresas de transporte publico, infractores, accidentes de transito, seguros, remolques y
semirremolques, maquinaria agricola y de construccion autopropulsada y de personas naturales o
juridicas que prestaservicio al sector automotdiMinisterio de transporte, 2016)

Para el desarrollo de la herramienta de control de ventas es importante conocer los

siguientes conceptos:

4.2.4 Control de ventas

Segun (Murthy, 2018l control de ventassta determinaden la medida que una fuerza
de ventas ha logrado alcanzar sus objetivos, dentro de un marco de tiempo especifico; de igual
manera su importancia radica en el analisis de ventas con regularidad y asi poder direccionar
eficazmente los resultados. Por sugael andlisis periddico de ventas ayuda a establecer
patrones regulares de las mismas, las cuales se podran interpretar y modificar para realizar

propuestas de ventas y ganancias a futuro.

4.2.5 Informe de analisis de ventas

Un informe de analisis de ventamiestra las tendencias que se producen en el volumen

de ventas de la empresa a través del tiempo. En su forma mas basica, muestra si las ventas van en

aumento o en descenso. En cualquier momento durante el afio fiscal, los gerentes de ventas
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pueden analizdas tendencias del informe para determinar el mejor curso de accion. Los
administradores a menudo los utilizan para identificar oportunidades de mercado y las areas
donde podrian aumentar el volumen. Por ejemplo, un cliente puede mostrar una historia de
aumento de las ventas durante ciertos periodos. Estos datos se pueden utilizar para hacer nuevos

negocios durante estos period@sers & Arjones, 2018parr.J).

4.2.6 Ventas reales

Un informe de andlisis de ventas muestra las ventas de una empresa real durante un
periodo determinado (un trimestre, un afio, o cualquier marco de tiempo que los administradores
consideran que es significativg).¢ YJn informe de andlisis de ventas puedmparar las

ventas reales con las proyectadasers & Arjones, 2018, parr.2)

4.2.7 Pronéstico de ventas o proyeccion de ventas

El prondstico de ventas es una herramienta comercial que permite estimar las ventas a
futuro, con el fin de establecer metas ardaterminado periodo, para su elaboracion se tienen en
cuenta los resultados historicos y las tendencias de ventas presentadas por el area comercial.

La proyeccion de ventas es el complemento de la planeacion estratégica ya que es la base
para la planea@n, proyeccion, coordinacion y control de los costos, gastos e inversiones,
necesarias para la elaboracion de presupuestos de ventas, de compra de materias primas e
insumos, presupuestos de produccion, administrativos y finanq®noisterra, Gonzalo, &

Polanco, 2017)
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4.2.7.1 Factores a tener en cuenta para realizar el prondstico deentas.

1 Capacidad del negocio

1 TemporadasDependiendo del producto la empresa debe conocer las épocas 0
temporadas del afio, donde el producto se vende con mayor frecuencia

1 Aspiraciones de ventaSe debe tener en cuenta el porcentaje o incremento de
venta que la empresa quiere obtener

1 Entorno econdmiccel entorno econémico que rodea a la empresa es fundamental
porque este puede afectar tanto positivamente como negativdosgptecesos de la empresa

sobre todo el precio del producto.

4.2.8 Técnicas de proyeccion de ventas:

4.2.8.1.1 Datos historicos de los productas

Nos da a conocer el consumo del producto en periodos de tiempo pasado con los cuales
se proyecta el futuro. Se toma coreerencia toda la informacion de datos concretos de
cantidades en unidades y pesos que vendio la empresa en periodos de tiempo pasados y se
analiza la tendencia.

Este analisis se puede realizar bajo las siguientes oOpticas.

1 Estacionalidad: Estudio de lasentas en periodos de tiempo de 30 dias, pero hay
estudios que requieren periodos mas cortos como semanas e incluso dias.

1 Concentracion: es el estudio de las cantidades que se vende por cada cliente

analizando su participacién porcentual en el total dedatas.
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4.2.9 Métodos de proyeccion

Existen métodos matematicos y estadisticos para realizar el prondstico de ventas:

Método de incremento absolutoEl método de incremento absoluto calcula los
incrementos (disminuciones) en valores absolutos.

Método deincremento porcentuat Consiste en calcular el aumento (disminucion)
porcentual del volumen de actividad para cada afio con el fin de determinar un promedio de
aumento (disminucion) para la muestra. Este se aplica al afio inmediatamente anterior del
periodoa presupuestar, resultando el pronéstico requerido.

Método de minimos cuadradosEste método requiere de registros histéricos que sean
consistentes, reales y precisos, son utilizados con el fin de sacar el total de las desviaciones
elevadas al cuadrado a ualor minimo y asi poder determinar los coeficientes a y b, que son
conocidos como coeficientes de regresion, donde X es la variable independiente (tiempo), Y es la
variable dependnte (pronéstico de la demanda)

llustracion 1. Férmulas para determinar el prondstico de ventas por cada uno de los métodos.

METODO 1A Incrementos abs
INCREMENTOS 1A = Xu - Xo Xu Afo de calculo
ABSOLUTOS Xo Ano base (anterior)

METODO pve b 1% Incrementos porc
INCREMENTOS 1% = =4U - RO Xu Afo de calculo
PORCENTUAL Xo Xo Arfno base (anterior)

1/n-1
TPC =[ (Xu /f Xo) - 1] 100
METODO
TENDENCIAS TPC Tasa promedio de crecimiento
>Xu Valor ventas Jdltimo ano
o VWalor ventas primer ano
n Numero de periodos

v = a + bx _
METODO x Anfnos
MiNnNIMOS Zy = n.a + £ x.b v WVentas
CUADRADOS n Numero de afnos
Fxy = ¥ x.a + ¥ x*. b
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4.3 Marco legal

4.3.1 Normatividad del SOAT

Segun (Fasecolda, 2017) A lo largo de los afos el Seguro Obligatorio de Accidentes de
Transito,SOAT, ha sido objeto de cambios enmsarco juridico. Por ende, algunas de las

normas relacionadas con el seguro han sido derogadas, modificadas o complementadas por otras.

El articulo42 de la Ley 769 de 2002C6digo Nacional de Transiestablecié que para
poder transitar en el territorio nacional todos los vehiculos deben estar amparados por un Seguro
Obligatorio de Accidentes de TransitSOAT - vigente.A su vez éarticulo 131 deCdédigo
Nacional de Transito determiné en el literal D ordiDalgue se sancionara con multa
equivalente a treinta (30) salarios minimos legales diarios vigemiédyv) al conductor y/o
propietario de un vehiculo automotor que conduzca sin portar los seguros ordenados por la ley.

(Ministerio de transporte, 2016)

Para efectos referentes a la expedicioBOAT el Ministerio de transmrte publi® la
resolucién 4170 de 20-fuetiene como objetivel procedimiento que deben adelantar las
companiias de seguros autorizadas en el pais para la expedicién de la péliza de seguro obligatorio
de accidentes de transB®AT asi como el proceso de verificacion de su existencia, vigencia y
tenencia por parte de las autoridades compet@viassterio de transporte, 20164 su vez

reglamenta


http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=5557#42
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=5557#131.D.2
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Articulo 2. Procedimiento para la expedicion de la Polizzara efectos de llevar alwo
la expedicién de la pdliza de seguro obligatorio de accidentes de tranSOAIElY garantizar
su consultala entidad aseguradora debesasultar en el Registro Unico Nacional de Transito
RUNT- los datos del vehiculo a través de la placa o delywéXpedir la pdliza del seguro con
base en la informacién alli registrafaé )

Es responsabilidad de las entidades aseguradoras implementar acciones de control
al riesgo de fraude tanto en las polizas electrénicas como en las fisicas del Seguro
Obligatorb de Accidentes de Transito, mediante la adopcién de mecanismos de seguridad
gue garanticen la autenticidad, integridad, inalterabilidad y fiabilidad de las polizas, de
acuerdo con lo dispuesto en el Codigo de Comercio, [&2ége 1999 y las normas que

las modifiquen, adicionen o deroguéMinisterio de transporte, 2016)

4.4 Marco contextual

Same Segurog Servicios es una compafiia especializada en la comercializacion del
SOATYy servicios generales a nivel nacional. Con experiencia de mas de 20 afios en el mercado
respaldada por operaciones con mas de 800 puntos de venta activos.

Esta empresa brinda un gero diferenciado de alta eficiencia y respuesta a los puntos de
venta aliados, desarrollando propuestaalttevalor agregado que coadyuvalos procesos de
fidelizacion de clientes actuales y potenciales, creando alternativas altamente rentables y
eficientes para la comercializacion &SDAT.

Vision: Ser una empresa lider en la comercializacion de seguros y servicios virtuales a

nivel nacional, consolidandose como una empresa responsable, eficiente y altamente


http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=4276#527
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competitiva, ofreciendo respuestas opoaily efectivas, logrando la satisfaccion de nuestros
puntos de venta, clientes, empleados y proveedores.

Misidn: Same es una empresa de seguros Yy servicios virtuales, con un personal altamente
capacitado e identificado con la organizacion, con una fuerza de ventas comprometida con la
empresa y criterios de negocio; técnico, administrativo, financiero y comer@alpgypermitan

lograr la satisfaccion de nuestros puntos de venta, clientes, empleados y proveedores.

Mercado objetivo de la compafiia

Same Segurog Servicios ha definido un mercado objetivo en cuanto a las caracteristicas

y tipos de los puntos de ventan el cual trabajan.

1 Estaciones de Servicio

1 Distribuidores de combustible y lubricantes
1 CDA'i Centros de Diagnéstico Automotriz
T Concesionarios de Automdéviles

1 Talleres representantes de marca

1 Almacenes de cadena

1 Fondos de Empleados y Cooperativas

1 Redes bancarias

1 Transportadoras de carga

1 Talleres independientes

1 Comercializadoras de autopartes y/o accesorios



1 Servitecas, lubritecas y Lavaderos de vehiculos
1 Oficinas de Abogados y Consultoria
1 Oficinas de Tramites de Transito

Esta empresho trabaja compuntos de ventas relacionados con:

1 Almacenes de ropa y calzado

T Cabinas telefénicas

T Cafés internet

1 Concesionarios de motos

1 Compra y venta de articulos usados

T Miscelaneas y cacharrerias

1 Papelerias y fotocopiadoras

1 Venta de chance, loterias, recargasiyutos
1 Tiendas

] Tramitadores

34
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5 Disefio metodoldgico

5.1 Tipo de investigacion

El tipo deinvestigacion utilizado en el desarrotlel trabajo es exploratoria y descriptiva.
Exploratoria dado quel inicio del trabajo fue a partir de un panorama gemesadizado en
funcion de la crisis del SOATitilizando el sistema de informacion de datos estadisticos
ofrecido por fasecolda para el sector asegurador y descriptivo debido a la gran variedad de
detalles que se implementan en el andlisis interno del atanento de las ventas generadas
por el Operador Mayorista en toda la red comercial.

Segun(Mendez, 2009)a investgacionexploratoriay descriptivaienen como objetivo
la formulactny delimitacidon de los hechos que conformapreblemade investigaién,
partiendo de consideraciones importantes como el conocingiéqtorido por otros autores y
fuentes de informaciéon existentéaniendo en cuenta las caracteristicas demograliécas,
asociacion entre variables de investigacion, informes y documalatmsrados por otros

investigadores.

Iguaimente (Hernandez, 2010nenciona quéos estudios exploratorios, sirven para
obtener informacion sobre la posibilidad de llevar a cabo una investigacion mas completa
respecto de un camtto particular, investigar nuevos problemas, identificaceptos o variables
promisoriasgstablecer prioridades para investigaciones futuras. En cuantesigacbn
descriptiva afirmajueestabuscaespecificar propiedades, caracteristicas y rasgpgrtantes de

cualquiefendmenajue se analice al igual que descrtbmdencias de un grupo o poblacion
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5.2 Métodos, técnicas éenstrumentos

5.2.1 Método segun la seleccién de datos

La técnica para recolectar la informacion necesaria para la realizaceméatisis de
control de entasfue utilizando fuentes secundar@sno bases de datos, documentos de Excel,
circularesyevistas, peridédicos, correo electronipaginas web utilizadas para el control de las
expediciones dSOAT y diferentes tipos ddatosquefueronsuministrads por el Operador

MayoristaSameSeguros y Servicios.

5.2.2 Método segun enfoque

El enfoque del trabajo es cualitativo, el cual busca proporcionar una metodologia de
investigacion que permita comprender el mundo de la experiendia diesde el punto de vista
de las personas que la viven, el analisis de casos, la interpretacién de datos y la caracterizacion
del tipo de poblacién a quién se enfoca el proyecto.

Los estudios cualitativos son investigaciones centradas en los sujetadggieren la
perspectiva del interior del fendmeno a estudiar, de manera integral o cofupietarsidad de

jaen)

5.2.3 Método segun seleccion de la muestra

La muestra utilizada para la elaboracion del trahagael 100% de l@oblacbn, que son

todos los puntos de venta vinculadasa red comercial d@ame Segurog Serviciosubicados en
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los siguientes departamentos de Colombia: Antioquia, ArBmacd CaldasCaqueta
Casanare, Cauca, Cundinamarca, Guaviare, Huila, Mat#&o, Norte de Santander, Putumayo,

Quindiq Risaralda, SaAndrés Santander, Tolima, Valle del Cauca, Vichada y Bogota.

6 Andlisis de la informacién

6.1 Diagnastico externoe interno

6.1.1 Diagndstico externo

(Huzgame, 2016) en la revista 164 del 2016 a€olda, compara el aumento del
parque automotor en la adquisicion de motos con el aumento del nimero de victimas de
accidentes de transito atendidas con car@O#\T. Sobre este Ultimo indicador, destaca que en
los dltimos cinco afios paso6 de 362.26%peras atendidas en 2010 a 649.428 personas en 2015.
Lo anterior representa un crecimiento del 79,3% en un quinquenio, pero mas alarmante aln es
gue el numero de victimas de accidentes en donde estuvo involucrada una moto crecié un 99%

en el mismo perioddl(stracion 3
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llustracién2. Victimas de accidentes de transito atendidas con car§QAF

Fasecolda

Victimas de accidentes de transito atendidas con cargo al SOAT
649.428

554.445

440.362

362262 393.523

m— Motos

s Mo motos

i Total

I | I I |
2010 20m 2012 2013 2014 2015

Fuente: Fasecolda

IgualmentgMayorga, 2017nencionague:

De acuerdo con el Instituto Nacional de Investigacién y Prevencion de FHdlfeese
calcula que uno de cada diebptociclistas accidentados utilizaronS$DAT para hacer un
fraude, situacion que puede ocasionar la salida de las compafiias aseguradoras que emiten el
seguro obligatorio si no se toman medidatadebido a que nenhdrian interés de estar
presentes en algunas regiones del pais para la expedicidén del seguro, en especial aquellas

regiones que registran mayor indice de fraude.

6.1.2 Diagnéstico interno

Parael afio 2015Same Segurog Servicios tenia alianzas estratégicas las compafiias
aseguradoras QBE Seguros, Seguros del estado, Equidad seguros, Mundial de $&ajpiires y
Seguros, logrando alcanzar un total de 2313@8T expedidos en mas de 800 puntos de venta

activos a nivel nacional.
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En el afio 2016, las compasiiaseguradoras presentaron mas del 70% de su operacion
siniestros pagadamrrespondiented eamo delSOAT, finalizando para este afio caaldos
negativos causados por el valor de los desembolsos efectuados para la atencion de victimas de
accidentes el transito, teniendo su mayor indice de siniestralidad en las mé¢ogablal), esta
situacionafect alas aseguradoras y caumt estgperiodoqueMapfreSegurosMundial de
Seguros y Equidad Seguros finalizaran la alianza estratégica con el Operador M8ganesta
Segurogy Servicios debido a que las expedicioneSOAT superaban mas del 69% en la

categoria de motos

Tabla3.Acumulado total del portafolio por compafia afio 2038me Seguros

Compaiiia | Motos Particular Pudblico
Bolivar 45,88% 53,06% 1,07%
Equidad | 69,03% 30,02% 0,95%

Estado 47,73% 50,79% 1,48%
Mapfre 100% 0% 0%
Mundial 100% 0% 0%

QBE 58,28% 40,23% 1,49%

Total general | 55,5% 43,0% 1,5%

Fuente de elaboracion propia

La situacion mencionadsectoel numero de expediciongstalesrealizadagor la
empresa partir del mes de junipresentandanamayor disminucbnenel mes deseptiembre
con una variacion relativa del3,2% comparado con el afiomediatamente anteriano
obstante la empresa mantuvo su estabilidadsaret#tas finalizando para el afio 2016 con un

aumento del 0,9%camo se relaciona en las siguientes tablas.
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Tabla4. Resumen comparativo ventas afio 2015y 2016

Variacion |variacion
Mes 2015 2016|absoluta relativa
Enero 16097 18322 {} 2225 13,8%
Febrero 16386 19336 |4+ 2950 18,0%
Marzo 18960 19430 'ﬂ" 470 2,5%
Abril 18092 19034 |4 942 5,2%
Mayo 18173 18720 |4+ 547 3,0%
Junio 18013 20194 'ﬁ' 2181 12,1%
Julio 21628 21217 |4 -411 -1,9%
Agosto 21092 20293 |{L -799 -3,8%
Septiembre 20049 17405 {—l,v -2644 -13,2%
Octubre 18874 17830 4} -1044 -5,5%
Noviembre 17647 16517 |4} -1130 -6,4%
Diciembre 26437 25277 {—l,v -1160 -4.4%
Total 231448| 233575|{F 2127 0,9%

Fuente de elaboracion propia

Tabla5.Numero de pélizas totales expedidas por aseguradora afio 2015 y 2016

Compafia Afo 2015 Afo 2016
aseguradora| No. Pdlizas | Participaciéon | No. Pdlizas| Participacion
QBE 150615 65,08% 152.026 65,09%
Estado 69507 30,03% 68.272 29,23%
Equidad 10358 4,48% 10.117 4,33%
Mundial 901 0,39% 382 0,16%
Mapfre 67 0,03% 341 0,15%
Bolivar - - 2.437 1,04%
Total 231448 100% 233.575 100%

Fuente de elaboracion propia
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Tabla6. Numero de pélizas mensuales expedidas por compafiia aseguradora afio 2016

Compaiiias aseguradoras
Mes Bolivar | Equidad | Estado | Mapfre | Mundial | QBE Total

general

Enero 0 1767 5765 41 144 10605 18322
Febrero 12 1960 6054 158 8 11144 19336
Marzo 37 1998 5671 142 61 11521 19430
Abril 92 1961 4772 0 136 12073 19034
Mayo 201 1641 4708 0 33 12137 18720
Junio 319 682 5630 0 0 13563 20194
Julio 392 108 5622 0 0 15095 21217
Agosto 313 0 5669 0 0 14311 20293
Septiembre 219 0 5245 0 0 11941 17405
Octubre 231 0 5422 0 0 12177 17830
Noviembre 238 0 5073 0 0 11206 16517
Diciembre 383 0 8641 0 0 16253 25277
Acumulado 2437 10117 | 68272 341 382 152026 233575

Fuente de elaboracion propia

Segun laabla No. 6se evidencia quia disminucién en las ventas el segundo
semestre del afio 20%6& presento principalmente por el cierre de Equidad Seguedsivo un
promedio de venta mensual hasta malgol865SOAT expedidos y su participacion fue
aproximadamente del 98lurante estos mesdss importante mencionar que las tres
aseguradoras que se desvlaroncon el operador mayorisexpdierondurante el primer
semestre de estédioun total del0,840pdlizas pararehiculocon un portafolio denotos mayor

al 69%.(Ver tabla 3).
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Por su parte, Seguros del Estado cerré tres pdetgenta, los cuales lograron expedir
para el mismo afion total de908 polizas de las cuales el 90% corresponadBOAT de motos;
posteriormente se presentatmjade comisiones al intermediaraedos puntos porcentuales
dando como resultado qaepartir del afio 2017 las ventas acumuladtedebiansupear el 45%
de su operacion en esta categoyéaquda aseguradorprocedera a generar otra disminucion en
las comisiones, situacion que afecta la utilidad y los ingresos de la empresa.

A pesar de la problematica presentada en las asegurpdotasexpedicion d8OAT
para motos nivel nacionalSame Segurgsara el &o 2016 logré establecanaalianza
estratégica con SegurBslivar a partir del mes de febrergtuacion que favorecia la empresa
dado que se gxdieron2.437SOAT alcanzado una participaci@obre el total de las ventdsl
1,04% para este afi()}/er tabla No.5)

A continuacién, se relacionamlimero de pdlizas expedidas por tipo de vehiculo a nivel
nacional(Fasecolda, 2017)

Tabla7.Numero de pdlizas expedidas por tipo de vehiculo a nivel nacional afie 2016

Faselcolda
Tipo de vehiculo 2016  Participacion
Motos 3.583.919  45,45%
CampereCamioneta 868.465 11,01%
Carga o Nixto 446.524 5,66%
Oficial especial 11.796 0,15%

Auto familiar 2.380.246 30,19%
6 0 mas pasajeros 190.307 2,41%
Autos de negocios 224.763 2,85%
Bus- Buseta 50.443 0,64%
Intermunicipal 128.842 1,63%
Total 7.885.305 100,00%
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Fuente: Fasecolda

Segun la tabla No. 3 nivel nacional se expidieron 7.885.3BAT para vehiculos, de
los cuales el 45% corresponden a motos, por su $ane Segurodurante este mismo afo
vendio un total de 233.5/S0AT expedidos, lo que representa para la empresa un 55,5% en su
participacion el portafolio ofreciden motos Teniendo en cuenta estas cif&sne Segurdsivo
una participacion del 2,96% a nivel nacibna

ActualmenteéSame Segurasabaja en el disefio dm aplicativo wel{ACS Operador de
seguros, s.f.¢l cuales utilizado como base de informacion de datos de los puntos de venta de la
organizacion, pero este no cuenta con enfipcorrespondiente akgistro de las expediciones de
SOAT generadas por la red comercial

Estasituacion lleva a Ieresponsables de los registros devixstasa desarrollauna serie
de informes semanales documentos de Ex¢eh el cuakeregistranos desempef®y
comportamientsde lasexpediciones d8OAT totalespor cada aseguradora que se encuentra
vinculada con el Operador Mayorispara ser entregados a los directivos.

La informacién registradaorfacilita realizar un andlisis profundo y detallatiola
composicién del portafoliodebido a lavariedad de documentos que utilizan y edeencia de
informacion especificdo cualimpide laidentificacion delos puntos que generan la mayo

expedicion d&SOAT para motos.

6.2 Variables estratégicas

Para la realizacion deiseio de control de ventque se va a utilizar en la empré&ame

Segurosse debe contar con la siguiente nfi@cion:
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a) Informacion general de los puntos de venta activos:

1 Estado del punto (Si el punto de venta es directochstiebuidor)

1 Compaiiia aseguradora con la cual expid&GAT
1 Responsable del punto de venta
1 Canal de distribucién (Nombre asignado por la aseguradora)

1 Nombre del distribuidor

| Observaciones generares

1 Compaiiias con $expidenSOAT (En los caso que aplique)

1 Ciudad

1 Departamento

b) Estado actual ce comisiones otorgadas al punto de venta:

1 Comisiones otorgadas punto de ventpara la expedicion d@OAT en cada una
de las categorias de vehiculo.

1 Comisiones otorgadas a los distritbaries (En los casos que aplijjue

C) Comportamiento de los puntos en ventas registradas

1 Categorizaciémelos puntc segun las ventas registradas edlé#no mes

Tabla8.Categoria puntos de venta

Cadigo Categoria Cantidad de poélizasvendidas por mes
A Puntos tipoA De 101pdlizasen adelante
B Puntos tipoB De 71 a 10(@0dlizas

C Puntos tipoC De 41 a 7(®@olizas
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D Puntos tipoD De 11 a 4(olizas
E Puntos tipoE De 1 a 1(dlizas

Fuente de elaboracién propia

Esta clasificaciérmpermite agrupatos puntos de venta segun las el nUmergdleas
expedidas por mes, siendo la categoria A los que representa mayor ganancia y E los de menor
ganancia por ser sus ventas inferiore® adlizasmensuales.

1 Numero de pdlizas vendidas por mescluye el nunero de polizas totales
vendidas por cada punto de venta mes a mes, con el acumulado total durante todo el afio y el
promedo de venta mensual registrado.

1 Numero de SOAT de motos expedidas: Incluye especificamente la cantidad de
SOAT expedidos por mes pdeacategoria de motos al igual que su participacion en las ventas
totales registradas por caganto.

1 Valores totales en pesos de 89AT expedidos mensualmente por los puntos de

venta ertodas las categorias de vehiculo.

d) Analisis de ventas mensual

Laelaboracion deanalisis de gntas mensua@n esta etapa da herramientase realizara
para identificar el comportamiento de las expedicion€3Q@KT en las diferentes categorias de
vehiculo en especial en las motogdiante lautilizacion dedatos histricos del mes anterior y
ad selograr proyectar a futuro de acuerdo a lo registrado en elctes] esto corel fin de
identificar si la proyeccion de venton la aplicacion él método dericremento absoluto y

porcentual esta creciente o decreciehante el mes de analisis.
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Para lograrlo se utiliza la técnica de proyeccion de ventas basada en la estacionalidad con
un periodo de 30 dias calendario, para lo cual se incluyé 4 cameatan la base para

identificar el periodo en el cual sstagenerando el informe. Estos son

1 Fecha de corteSe relaciona la fecha en que se realiz6 el informe de ventas

1 Dias habileslel mesPartiendo de los 3@iasdel mes sin contar domingos y
festivos.

1 Numero de dias corridoson los dias habiles transcursdiel mes hasta la fecha
de corte.

1 Numero de ths faltantes: son laliashabiles que faltan para completar el mes

después de la fecha de corte.

Para tener claridad esta el siguiente ejemplo:

Fecha de corte: 19/03/2017
Diashabiles del mes 24
Diascorridos: 15

Dias faltantes: 9

Tabla9.Anélisis de ventas mensual

Analisis de ventas mensual

Ventas Promedio dg Ventas Ventas Variacion| Variacion
efectivas ventas | proyectadag registradas mes absoluta| relativa
mes actual diarias mes actual anterior

9.856 657 15770 13.906 1.864 13,4%

Fuente de elaboracion propia

Segun la tabla No. 9 la proyeccion de ventas para el mes de marzo es dSOAT79
expedidos con un promedio de 657 ventas diarias, presentado un aumento del 13,4% comparado

con el mes de abril.
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Formulas utilizadas:

Promedio de ventas diarias = Ventas efectivas mes actuBlias corridos

Promedio de ventas diarias = 98BBL 657

Ventas proyectadas mes actual = Promedio de ventas diariaBfas habiles

Ventas proyectadas mes actual = 687%15770

Variacion relativa = Ventas proyectadas mes actualVentas registradas mes
anterior

Variacion relativa = 15770 13906 = 1864

Variacion absoluta = Variacion relativa / Ventas registradas mes anterior*100

Variacion alsoluta = 1864/13906*100 = 13,4%

e) Andlisis de ventas semanal

Es importante que el operador mayorista rastree las ventas semanalmente para que la
administracion tenga el panana mas actualizado sobre la tendencia de lasveotalepara el
cierre del mes en curgoel desempefio des puntos individuales en relacion al cumplimiento
del portafolio yasirealizar cambiosportunoso identificar problemas potencialgae puedan
presentage durante este perioddurthy , 2018)

Para lograr este analisis se tiene en cuenexlaadiciones d8OAT semanales
registradas por cada punto para ides@ifsi aumento o disminuyde una semana a otra y
cuanto fue el impactporcentual ga hubo, posterior a esto se realizagtéficolineal con el

resultado de las ventas proyectadasgadia semana del mes



llustracion3.Ventas proyectadas por semana
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Fuente de elaboracién propia

f) Portafolio de ventas
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Para la realizacion déisefio de control de ventas indispensable la composicion del

portafolio, el cual hace referencia al tipo de SOAT que vende Same Seguros en las diferentes

categorias de vehiculo

Teniendo en cuenta la tabla 2, existeleve categorias de vehiculo las cuales fueron

agrupadas en de tres formas:

motos, particulares y publicos.

V Motos: En esta clase de vehicide encuentran incluidos los SOAT expedidos

para motocicletas, ciclomotores, motocarro y tricimoto.

V Los particulares:Los componen los SOAT expedidos para los tipos de vehiculos

gue hacen parte @aamperos yamionetascargao mixto, oficiales especiales

autos familiaresvehiculos paraesso mas pasajergautos de negocios y taxis

V Publicos: Los componen los SOAT expedidos pauses y busetas de servicio

publico urbangy servicio publico intermunicipal
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6.3 Disefo de laherramienta en hoja de calculdcExcel

Con el fin de registrar aventas generadas en cada Compariia aseguraddaa por
expedi®dn de SOAT realizadopor los puntos pertenecientes a la red comercial Same Seguros y
Servicios se debe recolectar y unificar la informacion neceshital manergue permita
realizar el analisis del porfolio en ventas para el seguimiento y contgerelecia en la toma de
decisiones

Como primera instanci&s necesario estableaer criterio comdn y una serie de
equivalencias estandarizadpse permitan obtener una informaci@mcade los datos
suministrados pdas compafiigglado que cada una de ellas utilizan criterios diferentes que
impidecruzarlasfuentes de datos y conseguir los resultadosquesperan.

La unificacion de los datasicia a partir de registrar en una hoja de catagdarifas
comercialevigentes deSeguro Obligatorio de Accidentes de Transito, S@Aignadopara el
afo 2017%egun la clase de vehiculd cual es definido por gobierno Nacional a través de la
Superintendencia Financiera de Colombia (SFC). Estas tarifas estan indexadas alis@taoio m

legal diario vigente(Fasecolda)Ver tabla 10.
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folle s TARIFAS MAXIMAS COMERCIALES DEL SOAT 2017
Tasacomercial  Valor  Contribucidn Subtotal prima y TOTALA
Cod CLASE DE VEHICULO SUBTIPO EDAD Tasa RUNT?

o (CE04-09SFC) Prima’  50% ADRES"  contribucidn PAGAR
100 MOTOS Ciclomotor 413 101.500 50.750 152.250 1.800 154.050
110 MOTOS Menos de 100 ¢.c. 8,26 203.100 101.550 304.650 1.800 306.450
120 MOTOS De100a200c.c. 11,09 272.700 136.350 409.050 1.800 410.850
130 MOTOS Més de 200 ¢.c. 1251 307.600 153.800 461.400 1.800 463.200
140 MOTOS Matocarros, tricimoto, cuadriciclos 12,51 307.600 153.800 461.400 1.800 463.200
211 CAMPEROS Y CAMIONETAS Menos de 1500 c.c. 0a9anos 13,29 326.800 163.400 490.200 1.800 492,000
212 CAMPERQS Y CAMIONETAS Menos de 1500 c.c. 10 afios 0 mas 15,99 393.200 196.600 589.800 1.800 591.600
221 CAMPERQS Y CAMIONETAS 15003 2500 0a9anos 15,88 390.400 195.200 585.600 1.800 587.400
222 CAMPEROSY CAMIONETAS 15002 2500 10 afios 0 mas 18,82 462.700 231350 694.050 1.800 695.850
231 CAMPEROS Y CAMIONETAS Més de 2500 c.c. 0a9anos 18,63 458.100 229.050 687.150 1.800 688.950
232 CAMPEROS Y CAMIONETAS Mas de 2500 c.c. 10 afios 0 mas 2139 525.900 262.950 788.850 1.800 790.650
310 CARGAOQMIXTO Menos de 5 toneladas 14,90 366.300 133.150 549.450 1.800 551.250
320 CARGAOQMIXTO De 53 15 toneladas 2153 529.400 264.700 794.100 1.800 795.900
330 CARGAQMIXTO Mas de 15 toneladas 723 669.600 334800  1.004.400 1.800 1.006.200
410 QFICIALES ESPECIALES Menos de 1500 c.c. 1677 412.300 206.150 618.450 1.800 620.250
420 OFICIALES ESPECIALES 15003 2500 21,15 520,000 260.000 780.000 1.800 781.800
430 OFICIALES ESPECIALES Més de 2500 ¢.c. 25,36 623.600 311.800 935.400 1.800 937.200
511 AUTOS FAMILIARES Menos de 1500 c.c. 0a9anos 148 183.900 91.950 275.850 1.800 277.650
512 AUTOS FAMILIARES Menos de 1500 c.c. 10 afios 0 mas 993 244.100 122,050 366.150 1.800 367.950
521 AUTOS FAMILIARES 150042 2500 0a9anos 912 224.200 112.100 336.300 1.800 338.100
522 AUTOS FAMILIARES 150032 2500 10 afios 0 mas 11,35 279.100 139.550 418,650 1.800 420450
531 AUTOS FAMILIARES Més de 2500 ¢.c. 0a9anos 10,66 262.100 131.050 393.150 1.800 394.950
532 AUTOS FAMILIARES Mas de 2500 c.c. 10 afios 0 mas 12,65 311.000 155.500 466.500 1.800 468.300
611 VEHICULOS PARA SEIS O MAS PASAJEROS  Menos de 2500 0a9anos 133 328.700 164.350 493.050 1.800 494.850
612 VEHICULOS PARA SEIS O MAS PASAJEROS ~ Menos de 2500 10 afios 0 mas 17,08 420,000 210.000 630.000 1.800 631.800
621 VEHICULOS PARA SEIS O MAS PASAJEROS 2500 0 mds 0a9anos 1791 440.400 220.200 660.600 1.800 662.400
622 VEHICULOS PARA SEIS O MAS PASAJEROS 2500 0 mds 10 afios 0 mas 2151 528.900 264.450 793.350 1.800 795.150
711 AUTOS DE NEGOCIOS Y TAXIS Menos de 1500 c.c. 0a9anos 9,28 228.200 114.100 342.300 1.800 344.100
712 AUTOS DE NEGOCIOS Y TAXIS Menos de 1500 ¢.c. 10 afios 0 mas 11,60 285.200 142,600 427.800 1.800 429.600
721 AUTOS DE NEGOCIOS Y TAXIS 150032 2500 0a9anos 11,54 283.700 141.850 425,550 1.800 427.350
722 AUTOS DE NEGOCIOS Y TAXIS 15002 2500 10 afios 0 mas 1427 350.900 175.450 526.350 1.800 528.150
731 AUTOS DE NEGOCIOS Y TAXIS Mas de 2500 c.c. 0a9afos 14,90 366.300 183.150 549.450 1.800 551.250
732 AUTOS DE NEGOCIOS Y TAXIS Més de 2500 ¢.c. 10 afios 0 mas 1749 430.000 215,000 £645.000 1.800 646.800
810 BUSES Y BUSETAS DE SERVICIO PUBLICO URBANO 2181 536.300 268.150 804.450 1.800 806.250
910 SERVICIO PUBLICO INTERMUNICIPAL Menor 10 pasajeros 220 541.200 270.600 811.800 1.800 813.600
920 SERVICIO PUBLICO INTERMUNICIPAL 10 0 mds pasajeros 31,96 785.900 392950  1.178.850 1.800 1.180.650

SMLDV = Salarins Minimos Legales Diarios Vigentes

(1) Conforme la Circular 004 de 2009, "el valor de |a prima debera redondearse a la cifra inferior mas cercana a la centena que resulte de |a liquidacion correspondiente.”
(2) Administradora de |os Recursos del Sistema General de Seguridad Social en Salud

(3) Resolucian3493 de 2017, Ministerio de Transporte

Fuente: Fasecolda
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Despuégle registrafas tarifas de SOAT, se procede a recolectar de forma semanal cada
unode losdatos suministrados por las compafiias aseguragefaperador mayorista Same

Seqguros.

6.3.1 Pasos para la recoleccién de datos

Descargar el detalle de las ventas registradas cada semana por Same Seguros en cada una
de las companiias aseguradoras virdagdLa forma de acceder a esta informacion varia de

acuerdo a la aseguradpra

ParaSeguros del Estaden la plataforma asignada al intermediario se encuentra
habilitada una opcion llamadgxportacion de pélizas" en el cual se digita el periodo que se
desea descargar y se exporta en un documento de &xetktaso d€BE Seguros la
informacion es suministradauna hoja dealculopor un funcionario de la compafia a través

de correo electrénic@omo se muestran las siguientes ilustraciones.

llustracion4.Forma de Obtener las pdlizas expedidas Seguros del Estado

O
SEGUROS DEL ESTADO S.A. '@ =& B

R
1s0d
£ soat | consura gepozzs ©—

() GESTION DE POLIZAS
() GESTION DE PAPELERIA No G
() GESTION DE BOLETAS

() GESTION DE CANALES

) GESTION DE EGRESOS Numero de Péliza | Identificacion |
GESTION DE TABLAS

(%) GESTION PRE-VENTAS Placa ] Motor |
RENDICION PAPELERIA Chasis ]

(%) EXPORTACIONES
Exportacion dé
Exportacién de Boletas c

(w) NOTIFICACIONES

HISTORICO

%) ENTRENAMIENTO ||| cuse Seleccionar ~] Mostrar Todas v
CONFIGURACION
- Nombre del Tomador 0/ Canal Emisor 7
REPORTES ] || M sub canates
GESTION DE CIERRES Fecha de Expedicion Desde 01062017 ||| 78 Fecha de Expedicion Hasta 60672017 ||| &
GESTION DE CAMPANAS ~ ~
(%) GESTION DE Fecha Anulacion Desde I ] Fecha Anulacion Hasta | | =3
TRANSFERENCIAS
(%) GESTION DE CAJA Buscar | Centar
GESTION PW 4 4‘
Prcnes e—— s —
~
=
[Namero de Péiiza Canal de Distribucion | Sucursal |clave Intermedtiario [Primer Apeliido [Primer
J 36518339 ‘OSCAR EMILIO GOMEZ MARTINEZ / GRANERO OSKAR _SAM SOAT AGENCIA TULUA | 1000241415 DURANGO EULE|
J 36200315 SSUSI PRADO / ASESORES DE SEGUROS_COPIA_SAM SOAT AGENCIA TULUA | 1000241041 VIVERO JAME v

| 36575008 ELIANA GONZALEZ CABALLERO SAM SOAT AGENCIA TULUA | 1000241413 ANTOLINEZ JHON
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llustracién5. Forma de Obtener las polizas expedidas QBE Seguros

>4

Solicitud archivos semanales recibidos x

Asistente2 acs-ss.com <asistente2@acs-ss.coms 22 may. 2017 08113 Yr s
para juan.alvarado, Diana ~

Buenos dias

Sefor
Juan Carlos Alvarado Montoya

Comedidamente solicito los archivos remitidos por ustedes cada lunes para el armado de nuestros reportes internos de andlisis en lo posible antes
del medio dia.

Con el fin de facilitar nuestra labor de auditoria y seguimiento interno, agradezco que en el archivo sean incluidos los datos de placay
numero de cédula de las pdlizas relacionadas ya que &l dato nos resulta de gran importancia para ejercer mayor control sobre 1os puntos de
nuestra red comercial

Muchas gracias

Angie Lorena Herrera Marin
Asistente Administrativa
Seguros y Servicios

6.3.2 Registro de las pdlizas expedidas en cada unalds aseguradoras.

Una vez descargada las polizas expedidas durante la semana, se pretszenaros
datos en una hoja d&lculol | a mRegjistro polizas expedid&&ame 8guro® teniend en
cuenta la siguiente informacion

V Compaiiia aseguradora
No. de pdlizaexpedida
Nombre del punto de venta
Canal de distribucion
Nombre del distribuidor ajue corresponde cada poéliza
Fecha de expedicion

No. de la placa del vehiculo.

< < < < < < <

Valor del SOAT
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V Cadigo de la tarifa asignada por Fasecolda

V Portafolio: MotosParticular y Buses (este campo es requerido para identificar la
composicién del portafolio en ventas).

V Numero de la semarel mes (Sem 1, Sem 2, Sem 3y Sem 4)

V Mesdeexpedicion de la poliza.

La informacién mencionada queda de la siguiente manera:

llustracién 6. Registro pdlizas expedid&ame 8guros

COMPARii| | NOMERO DE PGLIZE * [PUNTO DE VENTA ~ |CANAL DE DISTRIBUCION T |DISTRIBUIDOR T/ EXPEDICION ~ | PLACA | ~ |VALOR DE SC - |TARIFA ~ [PORTAFOL ~ [SEMANA ~ [MES

ESTADO 36518412|JULIANA LOPEZ LEON JULIANA LOPEZ LEON ANDRES MAURICIO CACERE] ~ 22/05/2017|WDA935 813.400 910|PUBLICO SEM4 mayo
ESTADO 36518413 |JULIANA LOPEZ LEON JULIANA LOPEZ LEON ANDRES MAURICIO CACERE]  23/05/2017|NTR08C 306.250 110{MOTOS SEM 4 mayo
ESTADO 35870933|GSR AUTOS GSR AUTOS ANDRES MAURICIO CACEREY  24/05/2017|THY183 587.200 221|PARTICULAR |SEM 4 mayo
ESTADO 36518415|JULIANA LOPEZ LEON JULIANA LOPEZ LEON ANDRES MAURICIO CACERE]  24/05/2017|UEV903 587.200 221|PARTICULAR |SEM 4 mayo
ESTADO 36518416|JULIANA LOPEZ LEON JULIANA LOPEZ LEON ANDRES MAURICIO CACEREY  25/05/2017|LMG699 551.050 310|PARTICULAR |SEM 4 mayo
ESTADO 36518417|JULIANA LOPEZ LEON JULIANA LOPEZ LEON ANDRES MAURICIO CACERE]  26/05/2017|SPE022 551.050 310|PARTICULAR |SEM 4 mayo
ESTADO 36518418|JULIANA LOPEZ LEON JULIANA LOPEZ LEON ANDRES MAURICIO CACEREY  30/05/2017/SYM219 551.050 310|{PARTICULAR |SEM 4 mayo

ESTADO 36518419 JULIANA LOPEZ LEON JULIANA LOPEZ LEON ANDRES MAURICIO CACEREY  30/05/2017|BNQ37C 410.650 120{MOTOS SEM4 mayo

Fuente de elaboracion propia

Posterior al registro de las ventas, se realiza una tabla dinamica con el fin de agrupar el
namero total de pédas expedidas y el valor des SOAT generadse por cada punto de wéa
durante el me de analisigon el fin de actualizar la informacion de la hdjamada
AComportami ent o e nuncide deblagsedl QNSWULITAVZ a nd o I a

En la hoja mencionada, no solo se registranvéagas también se tienen en cuenta la
informacion general de cada punto, como su ubicacion geografica, comisiones otorgadas por el
Operador Mayorista, el histérico de expediciones realizadas durante el afio, categoria del punto
segun lo relacionado en labla 8 observaciones adicionales y novedades que se presente en los

puntos, entre otros. (Ver llustracion 8)
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REGISTRO DE VENTAS SAME SEGUROS

; ANO 2017

s 79412 | 10661 | 13906
s INFORMACION GENERAL PUNTO DE VENTA COMISION DISTRIBUIDOR 25 2

AMBAS TARIEA_ TARIEA TARIEA

11 ESTADO |~ COMPAR-T PUNTO DE VENTA ~ | OBSERVACIONE ~ | COMPARil ~  DISTRIBUIDOR ~ CUDAD | ~ | DEPARTAMENTO| ¥ |MO1  |PAR ~ [BUS ~ . G~ I ~ [ - N ~ I
232|pIsTRIBUIDOR _|ESTADO | Blanca Minayo / Asesoria Entre Trans EDWARD FREDERICK NEIRA PASTO nARIfio 1 | 13 |23 | e | amm | ew o 62| 31 53
233[DIRECTO ESTADO___|Blanca Olane / Cell Olarte_Copia_sAl |ANDRES MAURICIC CACERES ARRCYA| FILANDIA | QUINDIO o3 | 1o | 1w | - 3 6] 3 z
234[DiRECTO EsTAD0_ |BRILLAVYV 2 ESTOBE |BRiLLA TuLUA VALLE DELCAUCA FEECE R % 224 0 )
235| DIRECTO ESTADO € ¥ C ASESORES DE SEGUROS / HOLLMA| LINA AMAYA [DIRECTO) DUITAMA BOYACA 3% 15% | 5% E 29| 3 2
236[DIRECTO ESTADO | CADAVID COMBUSTIBLES S.AS HECTOR MARTINEZ-COMERCIAL | MEDELLIN | ANTIOQUIA 7% | 20w | s o 27| 25
237/ DIRECTO ESTADO | CAICEDO BENITEZ ARMANDO LINA MARCELA AMAYA PEREZ BOGOTADC | CUNDINAMARCA | &% | 18% | 5% £ 4 o [
238/ DIRECTO ESTADO __|Camilo Eduardo Martinez / Galaxy Sol [ANDRES MAURICIO CACERES ARROYA]_CALI VALLEDELCAUCA | 0% | 15% | 5% | - - £ 6 2 5
233/ DIRECTO ESTADO __|Campo Elias Martinez Mendoza_sAM [ANDRES MAURICIC CACERES ARRCYA| BOGOTADC | CUNDINAMARCA | 3% | 1o% | a3 | - - - o so| 15 1
240} ESTADO | CARLOS ALBERTO SANCHEZ OCAMPO EST-0BE ANDRES MAURICIO CACERES BOGOTADC | CUNDINAMARCA s | 215 | 14% | sw 215 | 21% A 3885 557 620
241/ DIRECTO ESTADO___|Carlos Andres Ramirez Martingz_SAM! [ANDRES MAURICIO CACERES ARROYA SOHACHA | CUNDINAMARCA | 3% | 16% | 5% | - - - o g s )
242[DIsTRIBUIDOR |EsTADD | Carlos Dorado / Muktisenvicios _Copig EDWARD FREDERICK NEIRA B0LIVAR | cauca 0% | 1% | 1% | ew | um | ex ) 72| 25 35
243[DISTRIBUIDOR |ESTADD | CARLOS EDUARDO AGUDELD SANCHEZ | SAVALSAS DUITAMA | BOVACA o | 3% | 2% | e% | 1w | ex% ] E 7
244/ DIRECTO |estabo | carlos Gutierrez / Asesorias La 22_Cof LINA AMAYA [DIRECTO) MANIZALES | CALDAS o% | tew | s | - - o 83| 7 17
245 DIRECTO ESTADO Carlos Muiioz / Seguros y Tramites Pa LINA AMAYA [DIRECTO] ISNOS HuILA 33 143 | 33 - - B 367 57 &0
246[DIRECTO ESTADO | CARLOS RAMIREZ / ENVIOS Y GIROS TOI |ANDRES MAURICIC CACERES ARRCYA ARMENIA | QUINDIO o | 1o% | 13 | 2% | 15w | 7% 3 42| 3 Frjied

Fuente de elaboracion propia

6.3.3 Generacion de informes de andlisis de lagntas

Para efectos de andlisis de ventas de los puntos se diligencia los siguientes campos:

\% Andlisis de ventas mensual: Incluye las ventas efectivas del mes actual,
promedio de ventas diarias, ventas proyectadas mes en curso, ventas registradas mes
anteior, variacion absoluta y relativa (Ver tabla 9.)

\% Andlisis de ventas semanBlara lograr este analisis se tiene en cuenta las
expediciones de SOAT semanales registradas por cadadeunmémtgpara identificar si
aumento o disminuyé de una semana aytaanto fue el impacto porcentual que hubo,
posterior a esto se realiza un gréfico lineal con el resultado de las ventas proyectadas por
cada semana del md¥er ilustracion 3)

Vv

Andlisisdel comportamiento de las ventas en motbsgual que el

andalisis de ventas mensuse tiene en cuenta las ventas efectivas del mes en curso, lo
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proyectado al mes y el promedio diatieémiendo en cuga que solo se relacionan las
expediciones realizadas para SOAT de motos.

Vv Comportamiento en ventas totales rzadias por el operador mayorista en
cada uno de los meses: Para efectos visuales se utiliza el grafico lineal, con el fin de
identificar rapidamente la tendencia de las veptasada medd afia

Vv Participacion en ventas por compafiia aseguraBara: esteaso se hace
uso del diagrama circulaon el fin de mostrar de forma méas entendible la participacion
de una aseguradora frente a las expediciones de SOAT tighlassrealizadas por el
Operador Mayorista.

Vv Composicion del portafolien valores absolutos y relativdslas
expediciones de SOAT pamaotos, vehiculos particulares y vehiculos publicos
registradas durante el mes de andlisis y el acumulado del afio por cada compafiia

aseguradora vinculada con la empresa.

La informacién menionada se reporta al area de gerencia a travésroen electronico
realizando un resumete las ventageneradas heesel periodo de corte, el cued realizado el
primerdiahabil de cadasemana se adjuntdnoja de célcul@on todos los datos suministrados
por las aseguradorasira el respectivo analisis control y segeimo. Como se muestra en la

siguiente ilustracion:
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llustracion8. Reporte ventas correslectronico

**INFORME VENTAS SAME- ANO 2017- SEM 4-OCTUBRE L
s = -
QA
SAMEQS .
INFORME DE VENTAS SAME - ANO 2017
Cordal
Adgunto nforme d s vertas generadas por los puntos bajo nussir red comercial Same Seguras y Servicios
Participacién por compafia (%)
P
< 0%
ANALISIS DE VENTAS SEMANAL
e
COMPOSICION MERGADO / PORTAFOLIO ACUMULADO
ANALIS DE LAS VENTAS EN LA TAIFA 1 MOTOS.
—ta cOMPARiiA %MOTOS WPART  %PUBL
ms‘ -rs:| mﬁ|0 455[ ) asz 47,53 SO6TE  179%
T e ESTADO 41,955 EEEC I St
PROMDIA  PROV  WEAL empoim % TOTAL 45,82% s228%  L90%
. Lingee Ly Wy M
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[T —
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6.4 Implementacion dela herramienta de andlisisde ventas durante el afio

2017

Teniendo encuentalas variables mencionadas; continuacidon se relaciona los
resultados de las ventas obtenidasr Same Seguroglurante el afio 2017 y el

comportamiento presentado en la expedid®@B8OAT para motos.

























































